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Introduction 


Je peux bien le dire aujourd’hui : j’ai toujours ete un gogo. Aussi loin que je me souvienne, j’ai 
toujours ete la cible revee des vendeurs, queteurs et solliciteurs de toute espece. Certes, les mobiles de 
ces gens n’etaient pas toujours inavouables. Certains d’entre eux - representants d’organisations 
charitables par exemple - avaient les meilleures intentions du monde. II n’empeche. Avec une 
regularity inquietante, je me suis vu prendre des abonnements a des revues qui ne m’interessaient pas 
ou des billets pour le bal des eboueurs. C’est sans doute cette longue experience de victime qui m’a 
pousse a m’interesser a la persuasion : quels sont les facteurs qui poussent un individu a accepter une 
proposition ? Et quelles sont les techniques les plus efficaces pour amener ce consentement ? 
Comment se fait-il qu’une requete formulee d’une certaine fa^on soit rejetee alors que, formulee 
d’une autre fa^on, elle sera satisfaite ? 

C’est pourquoi, etant chercheur en psychologie sociale, je me suis mis a etudier la psychologie de 
la persuasion. Ma recherche a d’abord pris la forme d’experiences realisees, pour la plupart, dans mon 
laboratoire et avec mes etudiants comme sujets d’experience. Je voulais savoir quels sont les principes 
psychologiques qui influent sur notre tendance a satisfaire une requete. A l’heure actuelle, les 
psychologues connaissent bien ces principes, leur nature et leur mode d’action. Pour ma part, j’ai 
defini ces principes comme les armes de 1’influence et je decrirai les plus importants d’entre eux dans 
les chapitres suivants. 

Je me suis cependant rendu compte, apres un temps, que le travail experimental, quoique 
necessaire, n’etait pas suffisant. II ne me permettait pas d’estimer 1’importance de ces principes en 
dehors de mon champ d’experience a l’Universite. Pour comprendre pleinement la psychologie de la 
persuasion, il me fallait elargir mon champ d’investigation. J’allais m’interesser aux professionnels 
de la persuasion : aux gens qui savaient si bien tirer parti - a mes depens - de ces principes. Ces 
professionnels savent ce qui est efficace et ce qui ne Test pas ; c’est la loi de la selection naturelle. 
Leur metier est de nous faire consentir, et c’est de notre consentement qu’ils vivent. Ceux qui ne 
savent pas faire dire oui disparaissent rapidement; les autres survivent et prosperent. 

Bien evidemment, les professionnels de la persuasion ne sont pas seuls a connaitre et utiliser ces 
principes pour arriver a leurs fins. Tous, nous les employons et nous y succombons tour a tour dans 
nos rapports quotidiens avec nos voisins, nos amis, nos partenaires amoureux ou nos enfants. Mais les 
praticiens de la persuasion possedent beaucoup plus que 1’intuition confuse que nous avons tous en la 
matiere. J’ai done, lors des trois annees suivantes, complete mes etudes experimental d’une 
immersion systematique dans le monde des professionnels de la persuasion : vendeurs, queteurs, 
escrocs et publicitaires. 

Mon but etait d’observer, de l’interieur, les techniques et les strategies les plus efficaces et les plus 
usuelles chez les professionnels de la persuasion. Cette observation a parfois pris la forme d’enquetes 
aupres des praticiens eux-memes ou aupres de l’ennemi naturel (la police, ou les organisations de 
consommateurs) de certains d’entre eux. Dans d’autres cas, elle a porte sur un examen approfondi des 
ecrits qui transmettent, d’une generation a l’autre, les techniques de persuasion, e’est-a-dire les 
manuels de vente et autres. 

La plupart du temps, cependant, j’ai eu recours a l’observation directe par participation. La 
participation est une methode dans laquelle le chercheur se fait en quelque sorte espion. En deguisant 
son identite et ses intentions, il va infiltrer le milieu qui l’interesse et devenir membre a part entiere 
du groupe a etudier. Ainsi, quand j’ai voulu me renseigner sur les tactiques de persuasion des societes 
proposant des encyclopedies (ou des aspirateurs, ou des portraits-souvenirs, ou des cours de danse), 



j’ai repondu a des annonces offrant une formation de vendeur et j’ai appris leurs methodes. Avec des 
moyens similaires, mais adaptes, j’ai pu infiltrer des agences de publicite, de relations publiques et 
des organismes faisant appel au public afin d’examiner leurs techniques. Les exemples proposes dans 
cet ouvrage proviennent souvent de mon experience en tant que faux professionnel de la persuasion, 
ou aspirant praticien, dans un certain nombre d’organismes dont la vocation est de nous amener a dire 
oui. 

Ces trois annees d’observation directe m’ont appris en particulier une chose. Bien qu’il y ait des 
milliers de tactiques differentes pour faire dire oui, on peut les classer en six categories. Chacune de 
ces categories correspond a un principe fondamental de psychologie auquel est soumis le 
comportement humain, et qui donne sa force aux tactiques employees. Le livre est construit sur cette 
classification, chaque chapitre correspondant a un des principes. Ces principes - coherence, 
reciprocity, preuve sociale, autorite, sympathie, et rarete - sont analyses tour a tour dans la 
perspective de leur fonction dans la societe et de leur detournement par un professionnel : leur pouvoir 
considerable est utilise pour suggerer un achat, un don, une concession, un vote, un consentement, etc. 
II merite d’etre observe que, parmi ces six principes, je n’ai pas inclus la loi du simple interet 
materiel, selon laquelle nous cherchons tous a obtenir le maximum au moindre prix. Non pas que je 
considere cette motivation sans grande influence sur nos choix. Je ne detiens pas non plus la preuve 
que les professionnels de la persuasion en ignorent le pouvoir, bien au contraire. Sur le terrain, j’ai 
souvent constate qu’ils recouraient (parfois en toute honnetete, parfois non) a la methode tres 
convaincante du : « Je vous fais un prix, vous faites une affaire. » Si je ne consacre pas de chapitre 
particulier a la loi de l’interet materiel, c’est pour la simple raison que son role va de soi, et qu’il 
suffit de l’identifier sans la decrire en detail. Enfin, chaque principe possede une capacite particuliere 
a provoquer un consentement automatique, c’est-a-dire a amener les gens a dire oui sans reflechir 
prealablement. Tout indique qu’avec le rythme frenetique de la vie moderne et la surabondance de 
Tinformation, cette forme de consentement non reflechi jouera un role de plus en plus important a 
l’avenir. II sera done plus que jamais indispensable pour nos societes de comprendre le pourquoi et le 
comment de l’influence conditionnee. 

Depuis la premiere parution d ’Influence et manipulation, quelques annees ont passe. Dans 
l’intervalle se sont produits des faits qui ont leur place, selon moi, dans cette nouvelle edition. Nous 
en savons davantage aujourd’hui sur le processus de persuasion ; les pages qui suivent refletent done 
les progres effectues dans T etude de ce phenomene. 

En plus de cette mise a jour generale, j’ai apporte a ce livre une nouvelle rubrique, nee des 
reactions de mes lecteurs. Ces personnes m’ont ecrit pour relater comment les principes evoques dans 
1’ouvrage se sont verifies a leurs depens (ou a leur avantage). Leurs temoignages, qui figurent a la fin 
de chaque chapitre, montrent combien il est facile et frequent, dans la vie quotidienne, d’etre victime 
du processus d’influence. 

Je remercie ceux qui, de fa^on directe ou par T intermediate de leurs formateurs, ont contribue a 
cette rubrique Temoignages : Pat Bobbs, Mark Hastings, James Michaels, Paul R. Nail, Alan J. 
Resnik, Daryl Retzlaff, Dan Swift et Karla Vasks. J’invite de nouveaux lecteurs a me faire part de 
nouveaux exemples, a inserer eventuellement dans une future edition. 


ROBERT B. CIALDINI 



Chapitre 1 

Les armes de I’influence 

II faut rendre les choses aussi simples que possible, mais pas plus. 

ALBERT EINSTEIN 


J’ai re<pi un jour un coup de telephone d’une amie qui venait d’ouvrir un magasin de bijoux indiens 
en Arizona. II venait de se produire quelque chose d’etonnant; elle pensait qu’en tant que psychologue 
je pourrais lui en fournir Texplication. II s’agissait d’un certain lot de bijoux de turquoise qu’elle 
avait eu beaucoup de mal a vendre. La saison touristique battait son plein, le magasin ne desemplissait 
pas, les bijoux de turquoise etaient de bonne qualite pour le prix qui en etait demande. Pourtant, ils ne 
se vendaient pas. Mon amie avait essaye plusieurs des « trues » habituels pour s’en defaire. Elle avait 
essaye d’attirer T attention sur ces pieces en les pla^ant sur des presentoirs centraux, sans resultat. Elle 
avait meme demande a ses vendeuses d’essayer de « placer » ces bijoux, en vain. 

Enfin, devant s’absenter pour une tournee d’achats, elle laissa, en desespoir de cause, une note a 
Tintention de sa premiere vendeuse : « Tout ce presentoir, prix X Vi » ceci dans Tespoir de se 
debarrasser, meme a perte, de ces articles encombrants. A son retour, quelques jours plus tard, elle ne 
fut pas etonnee de constater que tous ces articles avaient ete vendus. Quelle ne fut pourtant sa surprise 
lorsqu’elle s’apenpit que, parce que son employee avait pris le « Vi » mal gribouille pour un 2, tout le 
lot etait parti au double du prix original ! 

C’est alors qu’elle m’appela. Je pensais comprendre ce qui s’etait passe, mais je lui dis que, pour 
expliquer le phenomene, il fallait que je lui raconte une petite histoire. Cette histoire n’est pas de 
moi; il s’agit des meres dindes et cela touche a cette science relativement nouvelle qu’est l’ethologie, 
1’etude des animaux dans leur environnement naturel. La dinde est une bonne mere, aimante, attentive, 
protectrice. Elle s’occupe avec devouement de ses petits, les rechauffe, les nettoie, les rassemble sous 
son aile. Mais sa fa^on de faire est bien etrange. On peut dire que tous ces soins maternels se 
declenchent sous l’effet d’une seule chose : le « tchip-tchip » emis par les poussins dindonneaux. Les 
autres caracteristiques des poussins, comme leur odeur, leur contact, leur aspect, semblent jouer un 
role mineur dans le processus de maternage. Si le poussin emet le « tchip-tchip », sa mere s’occupera 
de lui; sinon, elle s’en desinteressera, ou meme, elle le tuera. 

L’effet determinant de ce son sur les meres dindes a ete illustre de fa^on spectaculaire par le 
comportementaliste animal M. W. Fox. Il decrit une experience ou entraient en jeu une dinde et un 
putois empailleHl. Pour une dinde, le putois est l’ennemi naturel ; a son approche, elle devient 
furieuse, pousse des cris, l’attaque a coups de bee et de griffes. Les chercheurs ont constate que meme 
un putois empaille, tire par une ficelle en direction d’une mere dinde, declenchait une attaque furieuse 
et immediate. Pourtant, quand le meme simulacre empaille contenait un magnetophone diffusant 
l’enregistrement du « tchip-tchip » des dindonneaux, la mere, non seulement acceptait la venue du 
putois, mais le pla^ait sous son aile. Si Ton arretait le magnetophone, le faux putois declenchait de 
nouveau une violente attaque de la dinde. 

Combien ridicule nous semble une dinde dans cette situation. Elle accueille son ennemi naturel 
pourvu qu’il fasse « tchip-tchip » et maltraite ou tue ses propres petits qui ne font pas « tchip-tchip ». 
On dirait un automate, ayant ses instincts maternels sous le controle de cet unique son. Les ethologues 
nous apprennent que ce genre de chose est loin d’etre particulier a la dinde. Ils ont commence a 
identifier des schemas de comportement reguliers et purement mecaniques chez un grand nombre 


d’especes. 

Ces schemas fixes peuvent concerner des comportements complexes, tels que la parade et les 
rituels amoureux. Leur caracteristique fondamentale est que les comportements qui en font partie se 
reproduisent de la meme fa^on et dans le meme ordre a chaque fois. C’est presque comme si les 
schemas etaient enregistres sur bande magnetique chez ces animaux. Quand la situation appelle une 
attitude de parade, la bande « parade amoureuse » se met en marche ; quand elle appelle une attitude 
maternelle, c’est la bande « comportement maternel » qui se deroule. Clic, la cassette est enclenchee ; 
et aussitot, une certaine sequence de comportements s’enchaine. 

Le plus interessant, c’est la fa^on dont les enregistrements se declenchent. Quand un male agit en 
defense de son territoire, par exemple, c’est l’intrusion d’un autre male de la meme espece qui 
declenche le comportement correspondant : extreme vigilance, menace, et, si besoin est, agression. 
Mais il y a une subtilite dans ce systeme. Ce n’est pas le male rival tout entier qui declenche le 
comportement; c’est une de ses caracteristiques, qui sert de declencheur. Cette caracteristique ne sera 
bien souvent qu’un detail dans l’ensemble des caracteristiques de l’intrus. Ce peut etre une nuance de 
couleur. Les experiences des ethologues ont montre, par exemple, qu’un rouge-gorge male, reagissant 
comme si un rouge-gorge rival penetrait son territoire, attaque vigoureusement un intrus qui n’est 
autre qu’un assemblage des plumes de gorge d’un oiseau. Par contre, il ne pretera aucune attention a 
un simulacre parfaitement imite, mais depourvu de plumes de gorge. Des resultats semblables ont ete 
obtenus chez une autre espece d’oiseau, le gorge-bleue, pour laquelle il semble que ce soit un certain 
bleu des plumes de gorge[21 qui serve de declencheur. 

Avant de nous moquer des animaux inferieurs, qu’on peut si aisement faire reagir a contretemps, il 
faut considerer deux choses. D’abord, les schemas preetablis, automatiques, sont tres efficaces dans la 
grande majorite des cas. Par exemple, seuls les dindonneaux sains et normaux emettent le son 
particulier aux bebes dindonneaux, si bien qu’il n’est pas absurde pour la mere de n’avoir une reaction 
maternelle que devant ce « tchip-tchip » specifique. En ne reagissant qu’a ce seul stimulus, la dinde 
ordinaire se comportera, dans presque tous les cas, correctement. Ce n’est qu’en trichant qu’on fait 
paraitre stupide sa reaction automatique. Ensuite, il faut comprendre que nous avons nous aussi nos 
cassettes preenregistrees, et que, si cela nous est utile en general, les mecanismes qui nous les font 
declencher peuvent etre utilises de fa^on frauduleuse pour que nous les declenchions hors de 
proposal. 

Cette forme humaine d’action automatique est mise en evidence par une experience d’Ellen Langer, 
specialiste de psychologie sociale a Harvard. Un principe bien connu du comportement humain est 
que, pour obtenir quelque chose, il vaut mieux fournir une raison. Les gens aiment avoir une raison 
pour faire ce qu’ils font. Langer a demontre ce fait d’evidence en demandant un service aux usagers 
d’une bibliotheque, qui faisaient la queue devant une photocopieuse : « Pardon, je n’ai que cinq 
pages. Est-ce que je peux prendre la machine, parce que je suis pressee ? » L’efficacite de cette 
requete motivee fut presque totale : quatre-vingt-quatorze pour cent des personnes sollicitees 
laisserent Langer leur passer devant. Comparons ce taux de reussite et celui obtenu avec une requete 
non motivee : « Pardon, je n’ai que cinq pages. Est-ce que je peux prendre la machine ? » Dans ce 
cas, soixante pour cent seulement des personnes sollicitees acceptaient. Au premier abord, il pourrait 
sembler que la difference determinante etait 1’information supplementaire contenue dans les mots 
« parce que je suis pressee ». Mais le resultat obtenu avec une troisieme formulation montre que ce 
n’est pas le cas. Ce qui fait la difference, ce n’est pas la proposition supplementaire, mais seulement 
le premier mot « parce que ». Dans sa troisieme formulation, Langer, au lieu de motiver sa requete, se 
contentait d’employer le mot « parce que » suivi d’une fausse « explication » qui n’apportait aucune 
information supplementaire : « Pardon, je n’ai que cinq pages. Est-ce que je peux prendre la machine, 


parce qu’il faut que je fasse des photocopies ? » La encore, presque toutes les personnes sollicitees 
(quatre-vingt-treize pour cent) accepterent, alors qu’aucune veritable explication, aucune information 
supplemental ne pouvait justifier leur acceptation. Exactement comme le « tchip-tchip » du 
dindonneau declenche une reaction maternelle automatique chez la dinde, meme s’il est emis par un 
putois empaille, « parce que » declenchait une acceptation automatique chez les sujets de 
l’experience, meme si l’on ne leur donnait aucune raison veritable. Clic\4] ! 


* 


D’autres recherches de Langer montrent que le comportement humain ne fonctionne pas 
mecaniquement, sous Eimpulsion d’un declic, dans toutes les situations, mais l’etonnant, c’est que 
cela arrive frequemment. Ainsi, voyez le comportement etrange des clients de cette boutique de bijoux 
qui se precipitent sur un lit de turquoises des que leur prix a ete double par erreur. Leur comportement 
n’a de sens que si Eon pense au declic fatidique. 

Les clients, pour la plupart des vacanciers aises n’y connaissant rien en matiere de turquoises, 
avaient recours a un principe reconnu pour guider leurs achats : « cher = de bonne qualite ». C’est 
pourquoi, voulant de la bonne qualite, ils trouvaient les bijoux nettement plus precieux et desirables 
quand c’etait leur prix qui les mettait en valeur. Le prix etait en lui-meme la caracteristique cle de la 
qualite ; et une forte augmentation du prix suffisait a pousser a E achat des clients desireux avant tout 
de qualite. Clic ! 

On peut condamner une decision d’achat aussi inconsideree. Mais si Eon y regarde de plus pres, ces 
touristes meritent quelque indulgence. Ces gens avaient appris la regie : « on n’a rien sans rien » et 
avaient vu cette regie s’appliquer tout au long de leur vie. Ils Eavaient traduite sous une autre forme : 
« cher = de bonne qualite ». 

Ce principe les avait tres bien servis jusqu’alors, car normalement, le prix d’un article est 
proportionnel a sa valeur ; un prix eleve est generalement l’indice d’une qualite elevee. Et done, quand 
ils se trouvaient desirer des bijoux de turquoise de bonne qualite sans etre connaisseurs, ils evaluaient, 
tres logiquement, la turquoise d’apres le critere normal, le prix. 

Meme s’ils n’en etaient pas conscients, en se reposant uniquement sur la caracteristique « prix », ils 
faisaient une sorte de pari. Au lieu de mettre toutes les chances de leur cote en s’efforc^ant de maitriser 
chacun des elements indicatifs de la valeur des bijoux, ils pariaient sur un seul d’entre eux - celui 
qu’ils savaient associe a la qualite de n’importe quel article. Ils pariaient que le prix a lui seul les 
renseignerait de fa^on suffisante. En Eoccurrence, comme la vendeuse avait lu 2 au lieu de Vi , le pari 
etait perdant. Mais a long terme, sur E ensemble de leurs situations passees et futures, ce genre de pari 
represente peut-etre l’approche la plus rationnelle. 



DANSK 


FIGURE 1 

Congu pour etre cher... 

Dans cette publicite qui associe caviar et design, le message transmis est, bien entendu, que ce qui est cher est bon. 

(AVEC L’AUTORISATION DE DANSK INTERNATIONAL DESIGNS ) 

En fait, les comportements automatiques, stereotypes, sont tres frequents, car ils sont souvent les 
plus efficaces, et parfois, les seuls possibles. Nous vivons tous dans un environnement rempli de 
stimuli extremement divers, sans doute plus complexe et plus changeant qu’il n’a jamais ete. Pour 
pouvoir y vivre, nous avons besoin de raccourcis. II nous serait impossible d’analyser dans chacun de 
leurs aspects toutes les personnes, tous les evenements et toutes les situations que nous rencontrons en 
une seule journee. Le temps, l’energie, les capacites nous manquent pour cela. A defaut, nous devons 
tres souvent avoir recours a nos stereotypes, a nos regies empiriques pour classer les choses suivant 
une ou deux caracteristiques cles ; ce qui nous permettra de reagir de fa^on machinale en presence de 
ces caracteristiques. 

Parfois le comportement ainsi declenche n’est pas approprie, car les stereotypes et les declencheurs 
les plus adaptes peuvent echouer de temps a autre. Mais nous acceptons cette imperfection : nous 
n’avons pas le choix. Sans eux, nous passerions notre temps a supputer, evaluer et analyser au lieu 
d’agir. Tout porte a croire, d’ailleurs, que nous dependrons de plus en plus de ces signaux. Au fur et a 
mesure que les stimuli que nous rencontrons quotidiennement deviennent de plus en plus changeants 
et complexes, les raccourcis nous sont de plus en plus necessaries. 

Alfred North Whitehead, celebre philosophe britannique, mettait le doigt sur cette inevitable 
caracteristique de la vie moderne, lorsqu’il declarait que « la civilisation progresse par T augmentation 
du nombre d’actes que nous sommes capables d’executer sans y penser ». Considerons, par exemple, 
le « progres » realise grace au bon de reduction. Nous avons appris a reagir de fa^on mecanique a la 
promesse d’une baisse de prix procuree par ce simple coupon, comme Tillustre le cas d’un fabricant 
de pneus qui, a la suite d’une erreur d’impression, avait diffuse des bons sur lesquels ne figurait 
aucune reduction. Le resultat de cette campagne fut pourtant aussi rentable que si les bons avaient 






veritablement offert une substantielle baisse de prix. La conclusion qu’il faut en tirer est instructive, 
quoique evidente : un bon de reduction revet deux fonctions. D’une part, il doit nous procurer une 
economic et, d’autre part, nous eviter de gaspiller du temps et de l’energie mentale a decouvrir 
comment. Dans le monde d’aujourd’hui, nous comptons sur lui non seulement pour epargner notre 
portefeuille, mais aussi pour nous epargner des efforts intellectuels, encore plus valorises. 

Curieusement, ces comportements automatiques, bien que tres frequents et d’importance 
grandissante, nous sont peu connus. C’est peut-etre justement parce qu’ils operent de fa^on 
mecanique, sans que la reflexion intervienne. Quoi qu’il en soit, il nous faut admettre leur propriety 
essentielle : ils nous rendent extremement vulnerables a quiconque connait leur fonctionnement. 

Pour comprendre la nature de notre vulnerability, retournons a l’ethologie. Voila que les 
specialistes du comportement animal, avec leur « tchip-tchip » enregistre et leurs amas de plumes 
colorees, ne sont pas les seuls a avoir decouvert comment declencher les sequences de comportement 
preenregistrees chez diverses especes. Un certain nombre d’organismes « imitateurs » copient les 
declencheurs d’autres animaux pour les amener a montrer certains comportements au mauvais 
moment. L’imitateur exploite alors a son profit le comportement inapproprie. 

Considerons par exemple la ruse mortelle utilisee par la meurtriere femelle d’une espece de luciole 
( Photuris ) contre le male d’une autre espece de luciole ( Photinus ). Le male Photinus, naturellement, 
evite avec le plus grand soin tout contact avec les femelles Photuris. Mais au fil des siecles, celles-ci 
ont repere une faiblesse chez leur proie : un clignotement specifique par lequel les membres de 
1’espece signalent qu’ils sont prets pour l’accouplement. En quelque sorte, la femelle Photuris a perce 
le code amoureux des Photinus. En imitant les signaux lumineux de sa proie, la luciole meurtriere 
pourra se repaitre des males, que leur comportement de seduction, declenche mecaniquement, 
conduira a la mort. 

Les insectes semblent etre les grands exploiteurs des automatismes de leur proie. Ce genre de 
fraude fatale aux victimes n’est pas rare. Mais des cas d’exploitation moins sauvage existent. C’est 
ainsi qu’une espece de blennie profite d’une cooperation assez remarquable mise au point par deux 
autres poissons. Ces poissons forment une equipe constitute d’un merou d’un cote et d’un poisson 
beaucoup plus petit de 1’autre. Le petit poisson fait office de nettoyeur pour 1’autre, qui lui permet de 
l’approcher et meme d’entrer dans sa gueule pour oter les champignons et les parasites attaches a ses 
dents ou a ses branchies. Le contrat est tres satisfaisant : le gros merou est debarrasse de sa vermine, 
et le petit nettoyeur se nourrit en echange. Le gros poisson devore normalement tout petit poisson 
assez fou pour s’approcher de lui. Mais quand le nettoyeur approche, le gros poisson devient 
subitement inerte et flotte, gueule ouverte, en reponse a une danse ondulante executee par le nettoyeur. 
Cette danse est le declencheur de la remarquable passivite du gros poisson. Mais elle permet aussi a la 
blennie de profiter du rituel de nettoyage des associes. La blennie s’approche du gros poisson, imitant 
les ondulations de la danse du nettoyeur et provoquant ainsi 1’immobilisation du gros poisson. Puis 
elle arrache une bouchee de la chair du gros poisson et s’enfuit sans que sa victime ait eu le temps de 
reagnT51. 

Cette histoire se repete, helas, dans la jungle humaine. Nous avons aussi nos exploiteurs qui imitent 
les declencheurs de nos reactions automatiques. Contrairement aux reactions animates, qui sont 
instinctives, nos sequences enregistrees se fondent sur des principes d’ordre psychologique que nous 
avons appris a integrer. Bien que leur force soit variable, certains de ces principes ont une grande 
capacite a gouverner les actes des hommes. Nous y sommes soumis depuis une epoque si reculee de 
notre vie, et ils se sont si bien insinues en nous depuis, que nous percevons rarement leur pouvoir. 
Pour certains d’entre nous cependant, chacun de ces principes est une arme bien visible et toujours 
prete, l’arme de 1’influence automatique. 


II y a un certain nombre de gens qui savent tres bien ou trouver les armes de 1’influence 
automatique et qui en usent regulierement et avec art pour arriver a leurs fins. Ils vont de rencontre en 
rencontre en demandant aux autres de se plier a leurs desirs ; la frequence de leurs succes est 
remarquable. Le secret de leur efficacite reside dans leur fa^on de construire leurs requetes, leur art de 
s’armer de l’une ou l’autre des armes de l’influence qu’on trouve dans l’environnement social. Cela 
peut se reduire a utiliser un seul mot bien choisi, qui engage un principe psychologique puissant et 
declenche automatiquement un comportement preenregistre. Faisons confiance aux exploiteurs 
humains pour trouver rapidement l’art et la maniere d’abuser de notre tendance a reagir 
mecaniquement a certaines choses. 

Vous vous rappelez mon amie la bijoutiere. C’est par hasard qu’elle avait tire un avantage du 
stereotype « cher = de bonne qualite » la premiere fois ; mais il ne lui fallut pas longtemps pour 
apprendre a l’exploiter volontairement. Maintenant, quand c’est la saison estivale, elle essaye d’abord 
de promouvoir la vente d’un article laisse pour compte en augmentant nettement son prix. Mon amie 
pretend que cette methode est merveilleusement rentable. Appliquee - frequemment - a des 
vacanciers sans mefiance, elle produit des marges beneficiaires enormes. Et quand elle ne reussit pas, 
on peut afficher : « reduction de tant » et le vendre au prix original, en beneficiant encore de l’effet 
« cher = de bonne qualite » du au premier prix indique. 

Cette regie du « cher = de bonne qualite », employee pour berner les clients en quete d’affaires en 
or, n’est en rien une exclusivite de mon amie. L’ecrivain Leo Rosten evoque l’exemple des freres Sid 
et Harry Drubeck, qui tenaient une boutique de tailleurs dans son quartier lorsqu’il etait enfant, dans 
les annees 1930. Chaque fois qu’un nouveau client essayait un costume face au miroir du magasin, 
Sid, feignant la surdite, lui demandait de hausser la voix. Puis, lorsqu’on en venait au prix, Sid 
appelait son frere, occupe a coudre dans l’arriere-boutique : « Harry, combien, pour ce costume ? » 
Levant les yeux de son ouvrage, Harry repondait: « Pour ce magnifique modele pure laine ? Quarante- 
deux dollars. » Sid, la main en coupe derriere l’oreille, redemandait le tarif et Harry criait de 
nouveau : « Quarante-deux dollars ! » Sid, se tournant alors vers le client, declarait : « Vingt-deux 
dollars. » Bien des clients s’empressaient alors de regler la somme et de quitter les lieux avec leur 
« affaire en or » sous le bras, avant que F infortune vendeur ne s’aper^oive de son « erreur ». 

Les armes de l’influence automatique decrites ici comportent plusieurs elements communs. Nous 
en avons deja vu deux : le processus presque mecanique qui libere la puissance contenue dans ces 
armes, et la possibility par consequent d’exploiter cette puissance pour quiconque sait declencher le 
mecanisme. Un troisieme element commun est la fa^on dont ces armes pretent leur force a leur 
utilisateur. Ce ne sont pas des armes lourdes, servant a matraquer l’adversaire. 

Leur fonctionnement est beaucoup plus complique, et beaucoup plus subtil. Bien execute, le 
mouvement doit se faire sans effort. Ce qu’il faut, c’est tirer parti des reserves d’influence que recele 
la situation, et les detourner sur l’objectif voulu. En ce sens, la technique n’est pas sans rappeler Fart 
martial japonais du jiu-jitsu. Une femme adepte du jiu-jitsu n’utilise que tres peu sa propre force 
contre son adversaire. Par contre, elle exploite les principes physiques tels que la gravite, l’effet de 
levier, le moment d’une force et l’inertie. Si elle sait comment utiliser ces principes et ou les 
appliquer, elle peut facilement battre un adversaire physiquement plus fort qu’elle. C’est exactement 
ce que font les exploiteurs des armes de Finfluence automatique qui nous entourent. Les exploiteurs 
peuvent detourner le pouvoir de ces armes sur leurs propres cibles, en exer^ant eux-memes une force 
minime. Cette propriete leur donne un avantage supplemental : celui de manipuler sans qu’il y 
paraisse. Les victimes elles-memes attribuent leur acceptation a des forces naturelles plutot qu’aux 
desseins de la personne qui en profite. 

Prenons un exemple. II y a un principe de la perception humaine, le principe du contraste, qui 



affecte la fa^on dont nous voyons la difference entre deux choses, presentees Pune apres l’autre. Pour 
simplifier, disons que si le deuxieme objet est different du premier, nous aurons tendance a le voir 
plus different qu’il ne best en realite. Ainsi, si nous soulevons d’abord un objet leger, puis un objet 
lourd, nous trouverons le deuxieme objet plus lourd que si nous n’avions pas souleve le premier objet. 
Le principe de contraste est bien etabli dans le domaine et s’applique a toutes les formes de 
perception. Si, au cours d’une soiree, nous sommes en conversation avec une femme tres belle et 
qu’une femme qui Pest moins vient se joindre au groupe, la seconde nous paraitra moins seduisante 
qu’elle ne Pest en realite. 

Les etudes realisees sur le principe de contraste aux universites d’Arizona et de Montana montrent 
que les images tres seduisantes dont nous bombardent les medias nous rendent plus exigeants a 
l’egard du physique de nos propres partenaires dans la vie. Dans Pune de ces etudes, des etudiants 
attribuaient une note a la photo d’une personne de Pautre sexe ; la note etait plus basse s’ils avaient 
d’abord feuillete des magazines pleins de publicite. Dans une autre etude, les residents d’une cite 
universitaire masculine attribuaient une note a la photo d’une inconnue. Ceux qui etaient en train de 
regarder un episode de Droles de dames a la television jugeaient Pinconnue moins seduisante que 
ceux qui regardaient une autre emission. II semble que la beaute peu commune des heroines de la serie 
faisait paraitre Pinconnue moins seduisante 161. 

Dans les laboratoires de psychophysique, on a recours a une experience tres efficace pour illustrer 
le principe de contraste. Chaque etudiant s’assoit a tour de role devant trois seaux d’eau : un seau 
d’eau froide, un seau d’eau a temperature ambiante et un seau d’eau chaude. Apres avoir garde une 
main dans l’eau froide et une autre dans l’eau chaude, Petudiant plonge a la fois ses deux mains dans 
l’eau tiede. Son expression deconcertee est revelatrice : bien que les deux mains soient dans le meme 
seau, la main trempee auparavant dans l’eau froide sent l’eau comme chaude, et la main trempee dans 
l’eau chaude la sent comme froide. Cela montre que le meme objet - ici, l’eau a temperature 
ambiante - peut etre per<pj de fa^on tres differente suivant la nature de l’evenement qui precede. 

N’en doutons pas, l’arme fournie par le principe de contraste ne manque pas d’etre exploitee. Son 
grand avantage est d’etre non seulement efficace, mais presque indetectable. Ceux qui en usent 
peuvent etre assures du resultat sans avoir Pair de manipuler la situation. Les boutiques de mode sont 
un bon exemple. Supposons qu’un homme entre dans une boutique de vetements et declare qu’il desire 
acheter un costume trois-pieces et un pull-over. Si vous etiez le vendeur, que lui montreriez-vous 
d’abord pour Pinciter a depenser le plus possible ? Les magasins disent a leur personnel de vendre 
d’abord Particle le plus cher. Le bon sens semble dire le contraire : un homme qui vient de depenser 
beaucoup d’argent pour un costume se montrera peut-etre reticent a depenser encore beaucoup pour un 
pull-over. Mais les vendeurs n’agissent pas au hasard. Ils appliquent le principe de contraste : vendre 
d’abord le costume, car au moment de regarder les pull-overs, meme les plus chers, leur prix paraitra 
raisonnable en comparaison. Un homme peut reculer a l’idee de payer un pull-over cent cinquante 
euros, mais s’il vient d’acheter un costume six cents euros, ces cent cinquante euros ne lui paraitront 
pas excessifs. Le meme principe vaut pour le client qui achete les accessoires (chemise, chaussure, 
ceinture) assortis a son nouveau costume. Contrairement a ce que le bon sens nous porterait a croire, 
les faits donnent raison a la theorie de l’effet de contraste. Comme l’ecrivent les analystes en 
motivations d’achat Whitney, Hubin, et Murphy : « II est notable que, meme quand un homme entre 
dans un magasin dans le seul but d’acheter un costume, il paiera presque toujours plus cher pour les 
accessoires s’il les achete apres le costume qu’avant. » 

II est beaucoup plus profitable pour les vendeurs de presenter 1’article couteux en premier lieu, car 
s’ils ne le faisaient pas, non seulement ils perdraient 1’avantage que nous venons de voir, mais le 
principe jouerait contre eux. Presenter d’abord Particle peu couteux avant de proposer Particle 


couteux fera paraitre le second encore plus cher, ce qui n’est generalement pas souhaitable pour les 
vendeurs... De meme qu’on peut faire paraitre la meme eau chaude ou froide par contraste, on peut 
faire paraitre le meme article cher ou non suivant le prix de 1’ article presente auparavant. 

L’utilisation judicieuse du principe de la perception contrasted n’est pas reservee aux magasins de 
mode. J’ai eu l’occasion de voir employer la meme technique alors que j’etudiais, incognito, les 
methodes d’une societe immobiliere. Pour me mettre dans le bain, j’accompagnais un vendeur de 
l’agence qui faisait visiter les maisons a vendre a d’eventuels acheteurs. Le vendeur - appelons-le 
Phil - devait me donner quelques trues pendant ma periode d’apprentissage. Je remarquai rapidement 
que Phil, chaque fois qu’il avait affaire a de nouveaux clients, commen^ait par leur montrer des 
maisons peu engageantes. Je l’interrogeai, et il eclata de rire. La societe conservait sur ses listes une 
ou deux maisons en piteux etat, et a un prix trop eleve. Ces maisons n’etaient pas destinees a la vente ; 
elles etaient la pour etre montrees aux clients, de fa^on que les veritables proprietes a vendre 
beneficient de la comparaison. Tous les vendeurs ne se servaient pas de ces simulacres, mais Phil s’en 
servait. II disait qu’il aimait voir les regards s’eclairer quand il montrait a ses clients la propriete qu’il 
voulait leur vendre, apres leur avoir montre les maisons en mauvais etat. « La maison que je veux leur 
faire acheter a Pair magnifique une fois qu’on leur a montre quelques mines. » 

Les vendeurs d’automobiles utilisent le principe de contraste lorsqu’ils attendent que le prix de la 
nouvelle voiture ait ete negocie pour proposer une option apres l’autre. Dans la foulee d’un accord sur 
douze mille euros, les quelques dizaines d’euros demandes pour un gadget comme un autoradio 
semblent presque derisoire. Il en sera de meme pour une depense supplementaire pour des accessoires 
tels que des vitres teintees, un retroviseur de plus, des roues a j antes larges ou tout ornement que 
suggerera le vendeur. Comme pourra le confirmer tout acheteur de voiture experiments, il est arrive 
plus d’une fois qu’un prix d’achat raisonnable enfle demesurement par V addition de toutes ces options 
apparemment insignifiantes. Et tandis que le client, le contrat a la main, se demande ce qui s’est passe 
et ne peut s’en prendre qu’a lui-meme, le vendeur a le sourire impenetrable du maitre du jiu-jitsu. 



« Je vous suggere, quand vous rentrerez chez vous ce soir, de lever lesyeux vers le del pour contempler I’immensite de I’univers. 

Vous percevrez alors Vinsignifiance de nos pertes du deuxieme trimestre. » 


FIGURE 2 
Une loi universelle 

Le principe de contraste s’applique a des myriades de circonstances. 
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TEMOIGNAGE 
des parents d’une etudiante 


Mes chers parents, 

Depuis que je suis etudiante, je ne suis pas tres forte pour la correspondance ; pardon de ne pas avoir ecrit plus tot. Je 
vais vous mettre au courant, mais avant de lire, asseyez-vous. Vous n’allez pas continuer la lettre avant de vous etre 
installes, d’accord ? 

Eh bien, je vais assez bien maintenant. La fracture du crane et le traumatisme dont j’ai souffert apres avoir saute de la 
fenetre de ma chambre, quand elle a ete envahie par les flammes, peu apres mon arrivee ici, sont gueris. Je n’ai passe que 
quinze jours a l’hopital et je peux maintenant voir presque normalement ; je n’ai plus mes migraines qu’une fois par jour. 
Eleureusement, l’incendie du dortoir et mon saut ont ete vus par le pompiste de la station voisine, et c’est lui qui a alerte les 
pompiers et l’ambulance. II est aussi venu me voir a l’hopital, et comme je n’avais pas d’endroit oil dormir, puisque le 
dortoir avait brule, il a eu la gentillesse de m’inviter a partager son appartement. En fait, c’est plutot une cave, mais c’est 
assez genial. C’est un garqon tres bien ; nous nous aimons et nous voulons nous marier. Nous n’avons pas encore fixe la 
date, mais ce sera avant que ma grossesse ne soit apparente. 

Oui, mes parents cheris, je suis enceinte ! Je sais combien vous desiriez etre grands-parents, et je sais que vous 
accueillerez ce bebe avec cet amour, ce devouement, cette tendresse que vous m’avez donnes quand j’etais petite. Si nous 
ne sommes pas deja maries, c’est parce que mon fiance a une petite infection qui nous empeche de passer la visite medicale 
prenuptiale, et que j’ai betement attrapee a mon tour. Je sais que vous accueillerez avec joie ce garqon dans notre famille. II 
est tres gentil et meme s’il n’a pas fait d’etudes, il a de l’ambition. Bien sur, il n’est pas de la meme race ni de la meme 
religion que nous, mais je connais trop la tolerance que vous avez toujours professee pour supposer que cela puisse vous 
gener. 

Maintenant, il faut que je vous dise qu’il n’y a pas eu d’incendie. Je n’ai eu ni traumatisme ni fracture, je n’ai pas ete a 
l’hopital, je ne suis pas enceinte, je ne vais pas me marier, je n’ai aucune infection et le fiance n’a jamais existe. Par contre, 
j’ai eu un « D » en histoire et un « F » en chimie, et je voulais vous aider a relativiser les choses. 

Votre fille qui vous embrasse 

Sharon 


L’ETUDIANTE ET LA PERCEPTION CONTRASTED 

Sharon est peut-etre mauvaise en chimie, mais elle merite un « A » en psychologie. 



Chapitre 2 
La reciprocity 

Ou, donnant-donnant et reprenant 

Payez chacune de vos dettes comme si votre creancier etait Dieu le Pere. 

RALPH WALDO EMERSON 


II y a quelques annees, un professeur d’universite se livra a une petite experience. II envoya ses 
voeux pour Noel a un certain nombre de gens qui lui etaient parfaitement inconnus. II s’attendait bien a 
une reaction, mais celle-ci depassa toutes ses esperances ; il recpit une avalanche de cartes de voeux de 
la part de gens qui ne le connaissaient ni d’Eve ni d’Adam. La grande majorite de ceux qui avaient 
repondu a sa carte ne chercha pas a savoir qui etait ce professeur inconnu. Ils avaient re^u une carte de 
voeux, clic, automatiquement, ils en envoyaient une en retour. Bien qu’a une echelle reduite, cette 
etude montre tres bien 1’action de Rune des plus puissantes des armes d’influence : la regie de la 
reciprociteLZl. La regie est qu’il faut s’efforcer de payer de retour les avantages re^us d’autrui. Si 
quelqu’un nous rend service, nous devons lui rendre service a notre tour ; si un ami nous envoie un 
cadeau pour notre anniversaire, nous n’oublierons pas de faire de meme pour le sien ; si nous recevons 
une invitation, nous devons la rendre. Par la seule vertu de la regie de reciprocity, nous voila done 
obliges a tout cela, cadeaux, invitations, services, et le reste. II est considere comme normal que le fait 
de recevoir cree une dette ; d’ou le double sens du mot « oblige » dans un grand nombre de langues. 

La regie de reciprocity, avec le sentiment d’obligation qui Eaccompagne, est remarquable surtout 
par son extension. Elle est si repandue que, apres une etude approfondie de la question, le sociologue 
Alvin Gouldner en arrive a la conclusion qu’aucune societe humaine n’y echappeI81. Et dans chaque 
societe, elle est sans exception ; elle s’applique a tous les echanges quels qu’ils soient. II se pourrait 
bien que la notion de dette derivee du principe de reciprocity soit une propriety specifique de la 
societe humaine. L’archeologue Richard Leakey voit dans la regie de la reciprocity Eessence meme de 
notre humanite : « Nous sommes humains parce que nos ancetres ont appris a mettre en commun 
competences et nourriture dans le cadre d’un reseau d’obligations mutuellesI91. » Les anthropologues 
Lionel Tiger et Robin Fox voient dans ce « tissu d’obligations » un mecanisme d’adaptation 
specifique de Ehomme, permettant la division du travail, Eechange de differentes sortes de produits, 
de services (ce qui permet la specialisation) et la creation d’interdependances qui rassemblent les 
individus en unites tres performantesflOl. 

C’est le dynamisme inherent au sentiment de dette qui joue un role capital dans les progres 
culturels tels que les envisagent Tiger et Fox. Dans Revolution des societes humaines, le sentiment 
puissant et largement partage qu’une obligation nouvelle serait creee changeait tout, puisqu’un 
individu pouvait donner quelque chose a son semblable (que ce soit des aliments, de l’energie, ou des 
soins) avec Eassurance que ce n’etait pas en pure perte. Pour la premiere fois dans Ehistoire de 
Revolution, un individu pouvait se separer d’une partie de ses ressources sans les abandonner 
vraiment. Ainsi s’effavaient les inhibitions naturelles qui s’opposaient aux transactions, car il faut 
bien, pour qu’il y ait transaction, qu’un individu commence par proposer ses ressources personnelles a 
un autre. Des systemes complexes d’aide, de cadeaux, de protection et d’echange devinrent possibles, 
pour le plus grand profit de ces societes. 

La regie de la reciprocity est done tres importante pour les capacites d’adaptation des societes ; 



c’est pourquoi elle sera ancree en nous au cours des differentes etapes de notre socialisation. 

Pour illustrer a quel point des obligations reciproques peuvent entrainer de repercussions a la fois 
profondes et a long terme, je ne connais pas de meilleur exemple que celui d’une incroyable histoire 
d’aide humanitaire echangee entre le Mexique et l’Ethiopie. En 1985, cette derniere pouvait 
legitimement pretendre au triste record mondial de la souffrance et de la misere. Son economie etait 
en mine, ses ressources alimentaires devastees par des annees de secheresse et de guerre civile. Par 
milliers, ses habitants mouraient de famine ou de maladie. Je n’aurais pas ete etonne d’apprendre que 
le Mexique apporte cinq mille dollars a ce pays en detresse. Mais je restai bouche bee quand je lus la 
depeche mentionnant avec precision que cette aide etait dirigee dans le sens inverse. Les responsables 
de la Croix-Rouge ethiopienne avaient reuni des fonds pour porter secours aux victimes du 
tremblement de terre survenu cette annee-la a Mexico. 

En raison d’un trait de caractere qui empoisonne mon existence personnelle mais represente un 
atout dans mon activite professionnelle, je n’ai qu’une envie, chaque fois qu’un comportement humain 
me deroute : chercher a comprendre. Je tachai done d’en savoir plus. Par chance, un journaliste, 
surpris comme moi par l’initiative ethiopienne, avait sollicite des explications. Les details obtenus 
corroborent, de maniere eloquente, la regie de la reciprocite : malgre l’immensite des difficultes 
accablant l’Ethiopie, ce pays avait adresse de 1’argent au Mexique en souvenir de son soutien lors de 
Einvasion italienne de 1935. Maintenant eclaire sur la question, je demeurais bouche bee, mais n’etais 
plus intrigue par la nouvelle. Le besoin de reciprocite avait passe outre la distance, la famine, le 
profond fosse culturel et l’immediat interet individuel. Apres un demi-siecle, comme si cela allait de 
soi et nonobstant tous les facteurs adverses, 1’obligation avait triomphe. 

Une chose est sure, les societes humaines acquierent un grand avantage sur leurs concurrentes du 
fait de la regie de la reciprocite, et e’est pourquoi elles apprennent a leurs membres a s’y plier sans la 
remettre en cause. Chacun de nous a integre la regie et connait les sanctions sociales qui frappent les 
contrevenants. Les termes utilises a leur encontre sont charges de connotations pejoratives : on les 
appelle ingrats, profiteurs, resquilleurs. Comme ceux qui prennent sans s’efforcer de donner en retour 
encourent la reprobation generale, nous sommes prets a tout pour eviter d’etre comptes dans leur 
nombre. C’est la que nous nous laissons prendre au piege par des individus qui cherchent a profiter de 
notre sentiment d’obligation. 

Pour comprendre comment la regie de la reciprocite peut etre exploitee par qui connait son pouvoir 
d’influence, arretons-nous un instant sur une experience realisee par le P r Dennis Regan, de 
l’Universite de Cornell [111. Un sujet devait apprecier la qualite de certains tableaux dans le cadre 
d’une experience sur « le jugement artistique ». Un autre sujet prenait part a l’experience ; e’etait en 
realite l’assistant du D r Regan - appelons-le Joe. Pour ce qui nous interesse, l’experience se deroulait 
suivant deux schemas differents. Dans certains cas, Joe avait une petite attention pour le sujet. 
Pendant une pause, il quittait la piece quelques minutes et rapportait deux bouteilles de Coca-Cola, 
une pour lui, une pour le sujet, en disant : « J’ai demande si je pouvais aller chercher un Coca, et on 
m’a dit que oui, alors j’en ai pris un pour vous. » Dans d’autres cas, Joe ne faisait rien de special pour 
le sujet, il revenait les mains vides. Pour le reste, son comportement etait identique dans les deux cas. 

Par la suite, lorsque les tableaux avaient tous ete notes et que l’experimentateur s’absentait un 
moment de la piece, Joe demandait au sujet de faire quelque chose pour lui. Il expliquait qu’il vendait 
des billets de loterie et que s’il en vendait beaucoup, il gagnerait une prime de cinquante dollars. Ce 
que Joe demandait au sujet etait d’acheter des billets, a vingt-cinq cents piece. « Le nombre que vous 
voulez. » Le principal resultat de 1’experience est le nombre de billets achetes a Joe dans les deux cas 
que nous avons decrits. Il apparait tres clairement que Joe reussissait mieux aupres des sujets qui 



avaient retpr quelque chose de lui. Ayant apparemment le sentiment de lui devoir quelque chose, ces 
sujets-la acheterent deux fois plus de billets que ceux qui n’avaient rien regu. L’etude de Regan n’est 
qu’une illustration tres simple des mecanismes de la regie de reciprocity mais elle met en evidence 
plusieurs de ses caracteristiques importantes, qui nous permettront par la suite de comprendre 
comment on peut l’utiliser profitablement. 

Force de la regie 

Si la reciprocity peut si bien etre utilisee pour declencher certains comportements, c’est parce 
qu’elle recele une grande puissance d’action. La regie possede une force suffisante pour produire une 
reponse positive a une requete qui, sans ce sentiment d’obligation provoque, aurait ete repoussee. Un 
autre aspect de l’enquete de Regan montre comment la regie de reciprocity peut surpasser en influence 
d’autres facteurs qui, normalement, determinent notre consentement. Regan ne s’interessait pas 
seulement a l’effet de la regie de reciprocity, il voulait voir dans quelle mesure la sympathie que Ton 
ressent pour une personne incite a faire ce qu’elle demande. Pour mesurer combien l’opinion que les 
sujets avaient de Joe influen^ait leur decision d’acheter ou non des billets, Regan leur fit remplir des 
questionnaires d’evaluation au sujet de Joe. Chez ceux qui le trouvaient sympathique, il y avait une 
tendance significative a acheter plus de billets de loterie. Cela n’a rien de surprenant en soi ; on 
pouvait parier que les gens seraient plus disposes a obliger quelqu’un qu’ils trouvaient sympathique. 

Mais l’interessant dans cette experience, c’est que l’effet de sympathie disparaissait completement 
dans le cas ou les sujets avaient retpr de Joe une bouteille de Coca-Cola. Pour ceux qui avaient 
beneficie de ce geste, qu’ils trouvent Joe sympathique ou non n’avait aucune importance ; ils se 
sentaient a son egard une obligation, et ils s’en acquittaient. Les sujets dans ce cas qui avaient indique 
qu’ils ne trouvaient pas Joe sympathique achetaient autant de billets que les autres. La regie de la 
reciprocity etait done puissante au point d’annihiler 1’influence d’un facteur normalement 
determinant, la sympathie eprouvee pour le solliciteur. 

Pensez aux consequences de cette decouverte. Les gens que nous trouverions normalement 
deplaisants, les representants desagreables ou importuns, les connaissances antipathiques, les envoyes 
d’organismes etranges ou mal vus, peuvent augmenter considerablement leurs chances de nous faire 
faire ce qu’ils veulent en nous obligeant d’une fa^on ou d’une autre avant de presenter leur requete. 
Prenons un exemple aujourd’hui familier a beaucoup d’entre nous. L’association pour la conscience 
de Krishna est une secte orientale dont la lointaine origine remonte a la ville indienne de Calcutta. 
Mais son histoire moderne et sa celebrite commencent dans les annees 1970, epoque ou elle connait 
une expansion extraordinaire tant en nombre de disciples qu’en biens mobiliers et immobiliers. Cette 
expansion economique s’est appuyee sur un ensemble d’activites, dont la principale et la plus 
apparente est la quete dans les lieux publics. Au debut de son implantation aux Etats-Unis et en 
Europe, la sollicitation des passants se faisait d’une fa^on assez spectaculaire. Des groupes de 
disciples de Krishna, se presentant souvent la tete rasee, revetus de robes informes, agitant des 
chapelets et des cloches, quetaient dans une rue centrale, psalmodiant et se balan^ant a l’unisson. 

Cette technique, quoique tres efficace pour attirer l’attention, ne donnait pas de bons resultats. Le 
citoyen moyen considerait les Krishna comme des gens pour le moins etranges, et se montrait peu 
enclin a leur donner de 1’argent. Il apparut assez vite que la secte avait un probleme de relations 
publiques. Les gens qu’on essayait de mettre a contribution n’aimaient ni l’apparence ni le 
comportement des membres. Si 1’association avait ete une organisation commercial ordinaire, la 
solution aurait ete toute trouvee : changer ce que les gens n’aimaient pas. Mais Hare Krishna est une 



organisation religieuse, et la fa^on de s’habiller et de se comporter de ses membres a une signification 
religieuse. Comme, quelle que soit la confession consideree, ce genre de facteur a une grande rigidite 
et ne saurait etre modifie simplement pour obeir a des considerations d’ordre terrestre, les dirigeants 
de Krishna se trouvaient places devant un dilemme. D’un cote, des faits religieux tels que croyances, 
vetements, coiffures ; de 1’ autre, mena^ant la survie financiere de 1’ organisation, les sentiments plus 
que midges du public a l’egard de ces faits. Que faire ? 



FIGURE 3 
Avant/apres 

Dans les annees 1960-70 (a gauche), les adeptes de Krishna faisaient la quete de fagon beaucoup plus ostensible que par la suite (a 
droite). Remarquez le sac de voyage arbore dans cet aeroport par la jeune femme dans le but de berner les passants, comme ce 

monsieur visiblement contrarie. 

(GAUCHE, UPI; DROITE, HARRY GOODMAN, THE WASHINGTON STAR) 

La solution adoptee fut excellente. La secte changea de tactique et fit en sorte qu’il ne soit plus 
necessaire d’eprouver des sentiments positifs envers ses queteurs. Ceux-ci commencerent a utiliser 
une technique de sollicitation qui mettait en jeu le principe de reciprocity, lequel, comme le montre 
1’etude de Regan, est assez puissant pour rendre inoperante l’antipathie envers le solliciteur. La 
nouvelle strategic consiste toujours a solliciter des contributions dans des lieux publics ou passent de 
nombreux pietons (en particulier les aeroports), mais a present, avant d’etre sollicitee, la personne 
visee par le groupe re^oit un « cadeau » : un livre (en general la Bhagavad Gita), le journal de la 
societe, ou, dans la version la plus rentable de cette operation, une fleur. Le passant sans mefiance se 
retrouve soudain avec une fleur dans la main. On ne lui permet en aucun cas de refuser, meme s’il 
affirme qu’il n’en veut pas. « Non, c’est un cadeau pour vous », dit le queteur, qui refuse de la 
reprendre. Ce n’est que lorsque le membre de Krishna a cree une situation favorable a la reciprocity 
qu’il sollicite une contribution en faveur de son mouvement. Cette strategic « don-requete » a ete 
extremement fructueuse pour le mouvement Krishna qui, grace a ses gains d’une ampleur nouvelle, 
possede maintenant quantite de temples, societes et proprietes dans ses cent huit centres etablis aux 
Etats-Unis ou a l’etranger. 




FIGURE 4 
Krishnoel 


Ces membres de Krishna sont interpelles pour quete non autorisee sur la voie publique, ou ils offraient des friandises aux passants 
pour les inciter a leur faire des dons. S’ils poussent cette fois I’art du camouflage un peu loin, ils savent toujours tirer le meilleur 

parti de la regie de reciprocite. 

(WIDE WORLD PHOTOS) 

Signalons d’ailleurs que la regie de reciprocite a perdu de son utilite pour les Krishna. Ce n’est pas 
qu’elle soit moins contraignante qu’avant, mais nous avons trouve des moyens pour empecher la secte 
de l’utiliser contre nous. Apres avoir succombe une fois a cette tactique, beaucoup de voyageurs 
reperent la presence des queteurs de Krishna en costume, s’arrangent pour les eviter et se preparent a 
l’avance a repousser le « cadeau » des solliciteurs. La secte a essaye de dejouer cette vigilance en 
recommandant aux queteurs de s’habiller et de se comporter normalement, afin de ne pas etre trop 
reconnaissables. Certains ont meme des bagages avec eux. Mais meme le deguisement n’a pas tres 
bien reussi aux Krishna. II y a beaucoup trop de gens aujourd’hui qui savent ne pas accepter les 
cadeaux importuns dans les lieux publics comme les aeroports. Par sa fa^on de se defendre contre les 
Krishna, la societe affirme la valeur qu’elle accorde a la reciprocite : on prefere s’efforcer de les 
eviter plutot que soutenir victorieusement Lassaut de leur generosite. La regie de la reciprocite qui 
donne toute sa force a leur tactique est trop puissante - et trop utile a la societe - pour qu’on veuille 
l’enfreindre. 

La politique est aussi un domaine de choix pour Lexercice de la reciprocite. Les tactiques de 
reciprocite y existent a tous les niveaux : 

— Au sommet, les elus ont pour habitude de « se renvoyer l’ascenseur », ce qui les amene parfois a 
se trouver en d’etranges compagnies. Le vote inattendu d’une loi par un representant du peuple peut 
bien souvent s’expliquer comme une politesse rendue a l’inspirateur du texte. Les observateurs 
s’etonnaient de voir Lyndon Johnson, au debut de son mandat, faire passer si facilement son 
programme au Congres : les membres du Congres que Lon pensait les plus opposes a ses propositions 
les votaient. L’etude de cette question par la science politique suggere une explication nouvelle. Ce 
succes ne serait pas tant a attribuer au sens politique de Johnson qu’a toutes les faveurs qu’il avait pu 
prodiguer aux autres elus pendant les longues annees ou il avait exerce une grande influence a la 
Chambre des representants et au Senat. En tant que president, il put susciter un nombre etonnant de 
mesures legislatives en jouant sur le souvenir de ces faveurs. C’est le meme phenomene d’ailleurs qui 







explique les ennuis de Jimmy Carter avec le Congres, au debut de son mandat, malgre 1’ existence 
d’une large majorite democrate dans les deux assemblies. Lorsque Carter acceda a la presidence, il 
etait etranger a 1’establishment politique de Washington. C’est meme sur ce theme qu’il mena 
campagne, en declarant qu’il n’avait aucune dette a l’egard de qui que ce soit a Washington. Une 
grande part de ses difficultes lors de son arrivee au pouvoir sont dues au fait que personne non plus 
n’avait de dette envers lui. 

— A un autre niveau, on peut constater la meme force de la regie de la reciprocity Le desir qu’ont 
les individus comme les grandes societes de faire des cadeaux a leurs magistrats et aux elus, et les 
restrictions legales qui s’y opposent sont egalement revelateurs. La liste des organismes qui, lors des 
scrutins importants, apportent leur contribution a la fois aux candidats des deux bords, est tres 
parlante quant aux motivations de ces soutiens. 

Pour convaincre les sceptiques, je citerai l’exemple de Charles H. Keating, qui corrobora avec un 
rare aplomb l’objectif de donnant, donnant vise par ces genereux contributeurs. Ce dirigeant de caisse 
d’epargne fut condamne aux Etats-Unis sur de multiples chefs d’accusation de fraude et malversation. 
Comme on l’interrogeait sur les rapports eventuels entre son soutien, pour un million trois cent mille 
dollars, a la campagne de cinq senateurs, et l’aide que ceux-ci lui apporterent ensuite lors de ses 
demeles judiciaires avec les autorites federates, il declara : « Non seulement j’en avoue l’existence 
mais je le crie haut et fort: j’esperais bien qu’ils sauraient me remercier. » 

— Au niveau le plus local, les organisations politiques ont compris que l’un des meilleurs moyens 
de conserver leurs hommes aux affaires est de faire en sorte qu’ils accordent aux electeurs un grand 
nombre de petites faveurs. 

Mais les citoyens de base ne sont pas les seuls a troquer un vote contre de modestes faveurs. Au 
cours de la campagne electorate organisee en 1992 aux Etats-Unis en vue de 1’election presidentielle, 
on demanda a l’actrice Sally Kellerman pour quelle raison elle pretait son nom et ses efforts au 
democrate Jerry Brown, pressenti pour remporter les primaires. Voici sa reponse : « Il y a vingt ans, 
j’ai sollicite l’aide de dix amis pour lancer ma carriere. Il a ete le seul a se manifester. » 

Bien entendu, le pouvoir de la reciprocite s’exerce aussi dans le domaine commercial. Parmi 
d’innombrables exemples, examinons deux cas qui nous sont familiers, inspires de l’idee de 
l’« echantillon gratuit ». Cette technique de vente a derriere elle une longue histoire d’efficacite. Dans 
la plupart des cas, une petite quantite de produit est fournie aux clients, apparemment pour leur 
permettre de l’essayer et de voir s’il leur convient. C’est d’ailleurs un motif tout a fait legitime, le 
fabricant cherchant a faire decouvrir au public les qualites de son produit. Mais le grand avantage de 
1’echantillon gratuit est d’etre en meme temps un cadeau, et par consequent d’engager le processus de 
reciprocite. Tout a fait dans l’esprit jiu-jitsu, le commer^ant qui donne des echantillons gratuits peut 
susciter le sentiment d’obligation du au cadeau tout en ayant l’air de vouloir seulement informer. Un 
des lieux de predilection de 1’echantillon gratuit est le supermarche, ou l’on offre parfois aux clients 
des petits cubes de viande ou de fromage. Beaucoup de gens trouvent difficile d’accepter un 
echantillon propose par une vendeuse souriante et de se contenter de rendre le cure-dent et de partir. 
Ils achetent done le produit, meme si celui-ci ne leur a pas particulierement plu. On peut trouver un 
exemple de ce procede dans le cas (cite par Vance Packard dans La Persuasion clandestine ) de ce 
supermarche dans 1’Indiana ou un demonstrateur avait reussi le tour de force de vendre un quintal de 
fromage en quelques heures ; il avait simplement expose le produit et invite les clients a se servir 
gratuitement pour gouter. 

La societe Amway, societe florissante qui vend des produits d’entretien et des articles de toilette, 
utilise une autre version de cette tactique dans son vaste reseau de vente au porte-a-porte. Elle se sert 



de l’echantillon gratuit comme d’une « mouche », qui consiste en un assortiment de produits Amway 
(cire pour meubles, detergents, shampooing, deodorants, bombes insecticides, produit pour vitres) 
apporte a domicile au client dans une mallette speciale ou simplement dans un sac en plastique. Le 
manuel d’Amway a 1’usage des vendeurs recommande de laisser le tout au client « pour 24, 48 ou 
72 heures, gratuitement et sans obligation d’achat. Demandez-lui simplement d’essayer le produit... 
C’est une offre que personne ne refusera ». A la fin de la periode d’essai, le representant d’Amway 
revient et prend les commandes pour les produits que le client desire acheter. Comme normalement le 
client n’a eu le temps d’utiliser completement aucun produit, le vendeur peut alors apporter les 
echantillons au client suivant et recommencer 1’ operation. Certains representants d’Amway ont 
plusieurs de ces « mouches » en circulation en meme temps. 

Vous avez deja compris que ceux qui ont accepte la mallette et utilise les produits sont pris au 
piege de la regie de reciprocity Nombre d’entre eux cedent a un sentiment d’obligation quand ils 
commandent ces produits qu’ils ont essayes, et par consequent, consommes. Bien entendu la societe 
Amway en est parfaitement consciente. Meme dans cette societe qui connaissait depuis le debut une 
croissance exceptionnelle, la mise en place du systeme de la « mouche » a ete un evenement. D’apres 
les distributeurs regionaux les resultats sont exceptionnels : 

« Incroyable ! Nous n’avons jamais vu cela ! Le produit se distribue a une vitesse incroyable, et ce n’est qu’un debut... 
Les distributeurs locaux ont utilise les “mouches” et les ventes ont fait un bond incroyable » [un responsable de l’lllinois]. 
« L’idee la plus formidable qu’on ait jamais eue !... Les clients achetent en moyenne la moitie des produits lorsque le 
representant repasse... En un mot, fabuleux ! Nous n’avons jamais eu de tels resultats » 

[un responsable du Massachusetts]. 

Les responsables des ventes semblent surpris - agreablement, mais surpris - par le remarquable 
succes de la « mouche ». Mais vous et moi, nous ne devrions plus l’etre. 

La regie de reciprocity opere dans de nombreuses situations humaines ou n’intervient aucun 
element commercial. Mon exemple favori de la force de la reciprocity est tire de ce type de situation. 
Le savant europeen Eibel-Eibesfeldt rapporte l’histoire d’un soldat allemand pendant la Premiere 
Guerre mondiale. Celui-ci devait capturer des soldats ennemis et les ramener au camp ou ils etaient 
interroges. Du fait de la nature de cette guerre de tranchees, il etait extremement difficile pour les 
armees de franchir le no man’s land les separant des lignes ennemies. II etait moins difficile pour un 
soldat seul de traverser cette zone en rampant et de se glisser dans la tranchee ennemie. Les armees de 
la Grande Guerre avaient des specialistes de ce genre d’expedition, qui enlevaient des soldats ennemis 
pour interrogatoire. Le specialiste allemand de notre histoire avait reussi de nombreuses missions de 
ce genre. Repartant pour une nouvelle mission, il reussit a se faufiler jusqu’aux lignes ennemies et a 
surprendre un soldat fran^ais isole. Celui-ci, pris au depourvu en train de manger, se laissa facilement 
desarmer. Affole, n’ayant a la main qu’un morceau de pain, il accomplit alors un acte qui allait 
compter dans sa vie. Il donna du pain a son ravisseur. L’Allemand fut si trouble par ce geste qu’il ne 
lui fut pas possible de remplir sa mission. Il tourna le dos au captif « donateur », retraversa le no 
man’s land et rentra, bredouille, affronter le courroux de ses superieurs. 

Un exemple aussi convaincant du pouvoir de la regie de reciprocity est celui d’une femme, Diane 
Louie, qui eut la vie sauve non pas en dormant quelque chose, comme le soldat evoque ci-dessus, mais 
en refusant un cadeau et, en meme temps, des obligations lourdes de consequences. Elle residait au 
sein de la communaute de « Jonestown », creee au Guyana par Jim Jones, fondateur du Temple du 
Peuple. Lorsqu’en novembre 1978, Jones appela 1’ensemble des membres de la secte au suicide, la 
plupart d’entre eux obeirent et moururent apres avoir absorbe une boisson tiree d’une cuve 
empoisonnee. L’ordonnancement des cadavres montra combien le massacre avait ete soigneusement 
calcule. Quant a Diane Louie, rejetant l’injonction de Jones, elle reussit a quitter le camp et a s’enfuir 



dans la foret equatoriale. Elle declare y etre parvenue parce que, par le passe, elle avait decline l’aide 
de Jones a un moment ou elle en aurait eu besoin. Malade, elle avait alors refuse les aliments speciaux 
qu’il lui offrait : « Je savais que si j’acceptais ces marques de privilege, je tomberais en son pouvoir. 
II n’etait pas question que je lui sois redevable de quoi que ce soit. » 

Les dettes forcees 

Nous avons vu que le pouvoir de la regie de reciprocity est tel, qu’en y recourant, des personnes 
etranges, antipathiques ou importunes peuvent augmenter leurs chances de nous faire acceder a leurs 
requetes. Mais il y a un autre aspect de la regie qui intervient. On peut declencher en nous un 
sentiment de dette en nous donnant quelque chose que nous n’avons pas sollicite. Rappelons que la 
regie stipule seulement qu’il faut donner, a qui nous a donne un avantage, le meme genre d’avantage ; 
il n’est pas necessaire que nous ayons demande quelque chose pour que nous nous sentions obliges de 
rendre la pareille. Cela ne veut pas dire que nous n’eprouverons pas un sentiment d’obligation plus 
fort si nous avons sollicite une faveur, mais seulement que ce sentiment existe meme si nous n’avons 
rien sollicite. 

Si Ton reflechit a l’utilite sociale de la regie de la reciprocity, on comprend qu’il ne peut pas en 
etre autrement. La regie a ete etablie pour encourager le developpement de relations reciproques entre 
les individus, de sorte que quelqu’un puisse entreprendre une telle relation sans risquer d’y perdre. 
Pour que la regie soit efficace, il faut qu’un service non sollicite soit capable de creer une obligation. 
Rappelons aussi que les relations de reciprocity sont un grand avantage pour les societes ou elles 
s’etablissent, et qu’il y aura done une forte pression sociale en faveur de la regie. C’est ainsi que 
Marcel Mauss, le grand anthropologue fran^ais, decrivant les pressions sociales s’exer^ant sur les 
procedures de don dans la societe humaine, a pu parler de « 1’obligation de donner, 1’obligation de 
recevoir, et l’obligation de rendre fl21 ». 

Bien que l’obligation de rendre constitue l’essence meme de la regie de reciprocity, c’est 
1’obligation de recevoir qui rend la regie si facile a exploiter. L’obligation de recevoir reduit notre 
liberte de choisir envers qui nous nous endettons et met ce pouvoir entre les mains d’autrui. Revenons 
aux exemples precedents pour voir comment se deroule le processus. D’abord, l’etude de Regan, ou 
nous voyons que l’acte qui incite les sujets a acheter deux fois plus de billets de loterie n’avait pas ete 
sollicite. Joe etait alle de son propre chef chercher deux Coca-Cola, un pour lui et un pour le sujet. Il 
n’y eut pas un seul sujet pour refuser le Coca-Cola. Il est facile de comprendre pourquoi il aurait ete 
delicat de decliner l’offre : Joe avait deja depense son argent; offrir cette boisson etait un acte tout a 
fait naturel en la circonstance, etant donne surtout que Joe en avait pris une pour lui ; il aurait ete 
impoli de ne pas repondre a son amabilite. Mais l’acceptation de ce Coca-Cola creak une dette, ce qui 
se manifesta clairement au moment ou Joe exprima son desir de vendre ses billets de loterie. 
Remarquons l’asymetrie de la situation : tous les choix veritables sont faits par Joe. C’est lui qui 
choisit le don initial et c’est lui qui choisit la fa^on d’acquitter la dette. Certes, on pourrait dire que le 
sujet etait libre de dire non aux deux propositions de Joe. Mais en fait, cela n’etait pas si facile. Pour 
refuser une des deux propositions, le sujet aurait du combattre les forces sociales favorisant les pactes 
de reciprocity que Joe, en veritable maitre de jiu-jitsu, s’etait concilies. 

La maniere dont un don non desire peut creer, a partir du moment ou il a ete re^u, une dette, est tres 
bien illustree par la technique de sollicitation du mouvement Krishna. Lors de mes observations 
repetees de leurs quetes dans les aeroports, j’ai pu remarquer les differentes reponses de la part des 
victimes. La plupart du temps, les choses se deroulent de la maniere suivante. Un client de l’aeroport, 



par exemple, un homme d’affaires, au milieu de la foule, se hate vers la sortie. Le queteur de Krishna 
lui coupe la route et lui tend une fleur. L’homme, pris par surprise, la saisit [131 . Presque aussitot, il 
veut la rendre, declare qu’il n’en veut pas. Le queteur repond que c’est un cadeau de l’Association 
pour la Conscience de Krishna, qu’il faut 1’accepter, mais que, cependant, un don pour les bonnes 
oeuvres de l’association serait un geste apprecie. La victime proteste de nouveau : « Je ne veux pas de 
cette fleur. Tenez, reprenez-la. » Le queteur refuse a nouveau : « C’est un cadeau pour vous, 
monsieur. » L’homme d’affaires est en proie a un conflit qui commence a apparaitre sur son visage. 
Doit-il garder la fleur et s’en aller sans rien donner en retour, ou doit-il ceder a la pression de la regie 
si profondement ancree en lui et donner quelque chose ? C’est maintenant sa posture qui revele son 
conflit interieur. II s’ecarte de son interlocuteur, semble decide a s’enfuir, puis se rapproche a 
nouveau, pousse par la force de la regie. Son corps s’incline en arriere une derniere fois, mais rien a 
faire ; il ne peut pas s’echapper. Avec une grimace de resignation, il fouille dans sa poche et en extrait 
un dollar ou deux, qui sont gracieusement acceptes. Il peut maintenant partir librement, ce qu’il fait, 
son « cadeau » a la main, jusqu’a ce qu’il rencontre une poubelle - ou il jette la fleur. 

Tout a fait accidentellement, j’ai ete le temoin d’une scene qui m’a demontre que les Krishna 
savent tres bien que la plupart du temps leurs cadeaux sont importuns. Lors d’une journee consacree a 
T observation d’un groupe de queteurs a l’aeroport international O’Hare de Chicago, il y a quelques 
annees, je remarquai qu’une des filles quittait frequemment le groupe et revenait avec des provisions 
de fleurs. Il se trouva que j’avais decide de faire une pause au moment ou elle partait a nouveau au 
ravitaillement. N’ayant rien de mieux a faire, je lui emboitai le pas. Or sa mission consistait a jouer 
les chiffonniers. Elle allait de poubelle en poubelle, dans la zone entourant l’aerogare centrale, pour 
recuperer toutes les fleurs abandonnees par les victimes de Krishna. Elle revint ensuite avec ces fleurs 
soigneusement recouvertes (dont certaines avaient du etre recyclees deja bien des fois) et les distribua 
a ses camarades pour recommencer le jeu de la reciprocite une fois de plus. Ce qui me frappa le plus, 
c’est que la plupart de ces fleurs avaient entraine des dons de la part des gens qui les avaient jetees 
aux ordures. La regie de la reciprocite agit de telle fa^on qu’un don indesirable au point d’etre jete a la 
premiere occasion etait neanmoins efficace et exploitable. 

Les Krishna ne sont pas les seuls a savoir que des cadeaux non desires creent un sentiment 
d’obligation. Combien de fois avons-nous re^u de petits cadeaux par la poste - cartes de voeux, porte- 
cles - de la part d’organismes charitables qui joignent a leur envoi un appel a notre generosite ? J’en 
ai re^u cinq l’annee derniere, deux provenant d’organisations de mutiles de guerre et les autres 
d’organismes missionnaires ou d’hopitaux. Tous les messages accompagnateurs avaient un point 
commun : 1’envoi devait etre considere comme un cadeau ; si je desirais envoyer de 1’argent, ce ne 
serait pas a titre de paiement mais plutot de don. Comme le disait la lettre de Tun des organismes 
missionnaires, le paquet de cartes de voeux que j’avais re^u n’etait pas a payer, mais avait pour but 
« d’encourager votre generosite ». Sans parler des evidents avantages de ce systeme du point de vue 
fiscal, on peut voir pourquoi il est plus profitable pour l’envoyeur que ces cartes soient considerees 
comme un cadeau et non comme une marchandise : une forte pression culturelle nous oblige a rendre 
la pareille lorsque nous recevons un cadeau, meme non desire ; mais rien ne nous oblige a acheter des 
articles dont nous n’avons que faire. 

Des echanges inequitables 

Il y a une autre propriete de la regie de reciprocite qui la rend aisement exploitable. 
Paradoxalement, bien que la regie ait ete etablie pour assurer l’equite des echanges, elle peut etre 



utilisee pour produire le resultat oppose. La regie exige qu’une sorte d’action suscite une action du 
meme ordre. Un service rendu doit etre paye par un autre service, non par 1’indifference, et encore 
moins par 1’agression. Mais dans le cadre de Techange d’actions similaires, il y a une grande marge 
de manoeuvre. Une petite attention initiale peut creer un sentiment d’obligation assez fort pour faire 
consentir une faveur nettement plus importante. Comme, nous Tavons vu, la regie autorise la meme 
personne a choisir a la fois Taction creatrice de dette et celle qui remboursera la dette, nous pouvons 
facilement etre manipules par des exploiteurs qui nous obligent a un echange inequitable. 

Revenons encore a T experience de Regan. Vous vous souvenez que Joe donnait a certains sujets une 
bouteille de Coca-Cola comme cadeau initial, avant de demander a tous les sujets d’acheter des billets 
de loterie a vingt-cinq cents piece. Or, a Tepoque ou fut realisee T etude, une bouteille de Coca-Cola 
en coutait dix. Les sujets qui avaient re<pj une boisson achetaient en moyenne deux billets de loterie - 
certains allerent jusqu’a sept ! Meme avec le sujet moyen, cependant, Joe realisait une bonne affaire. 
Un investissement ayant un rendement de cinq cents pour cent peut en effet etre considere comme 
assez interessant... 

Dans le cas de Joe, cependant, ce taux de cinq cents pour cent ne correspondait qu’a cinquante 
cents. La regie de reciprocity peut-elle produire des differences reellement significatives quant a la 
valeur des choses echangees ? Sans aucun doute, dans certaines circonstances. Voyez par exemple ce 
temoignage d’une de mes etudiantes, evoquant un souvenir particulierement desagreable : 

« Un jour, il y a environ un an de cela, je n’arrivais pas a faire demarrer ma voiture. Un type qui passait par la a vu ma 
detresse, il est venu m’aider et il a reussi a faire partir le moteur. Je lui ai dit merci, il a dit “de rien”, et avant qu’il ne s’en 
aille je lui ai dit que le jour ou il aurait un service a me demander, qu’il n’hesite pas. Un mois plus tard, il est venu frapper a 
ma porte pour me demander de lui preter ma voiture pendant deux heures, parce que la sienne etait en reparation. Je m’y 
suis sentie obligee, un peu a contrecceur parce que la voiture etait neuve et qu’il avait l’air tres jeune. J’ai decouvert par la 
suite qu’il n’avait pas l’age et qu’il n’etait pas assure. En tout cas, je lui ai prete ma voiture et il me l’a demolie. » 

Comment se fait-il qu’une jeune femme intelligente accepte de preter sa voiture neuve a un 
adolescent qu’elle ne connait pratiquement pas, simplement parce qu’il lui a rendu un petit service un 
mois plus tot ? Ou, plus generalement, pourquoi les petites prestations sont-elles souvent rendues avec 
usure ? La raison en est pour une part que la reconnaissance est un sentiment desagreable. Nous 
trouvons en general deplaisant d’etre Toblige de quelqu’un. Nous cherchons a en finir avec cette 
situation qui nous pese. Il n’est pas difficile de retrouver l’origine de ce sentiment. Comme les 
accords de reciprocity sont d’importance vitale pour les societes humaines, nous sommes conditionnes 
a nous sentir mal a l’aise en position d’oblige. Si nous pouvions passer outre au besoin de rembourser 
nos dettes, nous arreterions net la sequence de reciprocity et notre partenaire serait peu enclin a donner 
a nouveau par la suite. Ce resultat ne serait pas profitable a la societe. C’est pourquoi nous sommes 
entraines depuis l’ecole a etouffer psychologiquement sous le poids de la reconnaissance. Ne serait-ce 
que pour cela, nous sommes done prets a accorder un avantage disproportions a celui que nous avons 
re<pi, simplement pour nous delivrer du fardeau de la dette. 

Mais il y a une autre raison. Un individu qui viole la regie de reciprocity en acceptant les presents 
d’autrui sans essayer de rendre la pareille est mal vu par le groupe social. Sauf, bien entendu, s’il ne 
peut s’acquitter de sa dette en raison des circonstances ou d’une incapacity particulierefl41. Mais, en 
general, les individus qui ne se conforment pas aux lois de la reciprocity sont mal consideres. 
L’etiquette de profiteur n’est pas de celles qu’on aime se voir apposer ; elle est si genante que nous 
preferons y echapper en subissant un echange inegal. 

En se combinant, la realite d’un sentiment de malaise et Teventuality de l’opprobre general 
represented un cout psychologique non negligeable. Si Ton en tient compte, il n’est pas etonnant 
qu’au nom de la reciprocity nous soyons prets a donner souvent plus que nous n’avons retpi. Et il est 



normal que, comme l’a montre une experience realisee a l’Universite de Pittsburgh, les gens evitent 
de demander quelque chose s’ils savent qu’ils n’auront pas la possibility de le payer de retour. Le cout 
psychologique peut en effet depasser la perte materielle. 

Certaines personnes peuvent aussi refuser cadeaux ou avantages par crainte de perte d’une nature 
differente. Les femmes evoquent souvent le desagreable sentiment d’obligation qu’elles eprouvent 
vis-a-vis d’un homme qui vient de leur offrir un present couteux ou de les inviter dans un grand 
restaurant. Meme un simple verre pris dans un bar les place dans une situation du meme ordre. L’une 
de mes etudiantes l’expliquait en termes explicites dans un devoir : « J’ai appris a mes depens a ne 
plus accepter qu’un gar^on rencontre en boTte paie mes boissons. Ainsi, nous ne considerons ni Tun ni 
1’autre que je lui en suis sexuellement redevable. » Des enquetes confirment que les preventions de 
cette jeune fille sont justifiees. Elies demontrent, en effet, qu’une femme qui laisse un homme 
1’inviter est immediatement jugee (non seulement par la gent masculine mais aussi par les autres 
femmes) plus accessible pour lui sur le plan sexuel que si elle avait paye son verre elle-meme I151 . » 


Les concessions reciproques 

II y a une autre fa^on d’utiliser la regie de reciprocity pour forcer quelqu’un a acceder a une 
requete. Elle est plus subtile que la methode directe qui consiste a donner quelque chose et a demander 
quelque chose en echange par la suite ; et pourtant, elle est a sa fa^on plus redoutable. L’experience 
que j’en ai faite il y a quelques annees m’a prouve materiellement l’efficacite de cette technique de 
persuasion. 

Je fus aborde dans la rue par un gar^on de onze ou douze ans. II se presenta et m’expliqua qu’il 
vendait des billets pour la fete des scouts qui devait avoir lieu la semaine suivante. II me demanda si 
je desirais en acheter, a cinq dollars piece. Comme la fete des scouts etait bien le dernier endroit ou 
j’avais envie de passer la soiree du samedi, je refusai. « Bon, dit-il, si vous ne voulez pas acheter des 
billets, pourquoi pas une de nos barres de chocolat geantes a un dollar seulement ? » J’en achetai deux, 
et me rendis compte tout a coup qu’il s’etait passe quelque chose de remarquable. En effet : (a) je 
n’aime pas les barres de chocolat; (b) je tiens a mon argent; (c) j’etais plante la avec deux barres de 
chocolat; et (d) il s’eloignait avec deux de mes dollars. 

Pour tenter de comprendre ce qui s’etait passe, je me rendis a mon bureau et j’organisai une reunion 
avec mes assistants. En analysant la situation, nous comprimes comment la regie de reciprocity etait 
entree en jeu pour m’amener a accepter d’acheter ces friandises. La regie generale dit qu’une personne 
qui se comporte d’une certaine fa^on envers nous est en droit d’attendre de notre part une attitude 
similaire. Nous avons deja vu que l’une des consequences de la regie est de nous obliger a rendre la 
pareille pour tout avantage re^u. Une autre consequence de la regie, cependant, est que nous devons 
faire une concession a qui nous en a fait une. En reflechissant a la question, mon groupe de recherche 
arriva a la conclusion que c’etait exactement la situation dans laquelle le petit scout m’avait mis. Sa 
proposition d’acheter des barres de chocolat a un dollar avait ete presentee comme une concession de 
sa part ; cette demande etait en retrait par rapport a sa proposition precedente, a savoir, acheter des 
billets a cinq dollars. Pour obeir aux preceptes de la regie de reciprocity, il me fallait faire une 
concession a mon tour. Comme nous 1’avons vu, cette concession fut faite : j’abandonnai mon attitude 
de refus quand il abandonna sa requete pour une autre moins importante ; et pourtant, je ne desirais en 
fait aucune des deux choses qu’il me proposait. 

C’est un exemple typique de la fa^on dont on peut utiliser une arme d’influence pour forcer 
quelqu’un a quelque chose. J’avais ete pousse a l’achat, non par quelque sentiment favorable a l’egard 



de Particle en question, mais par la fa^on dont l’offre m’avait ete presentee, qui mettait en jeu 
Pobligation de reciprocite. Que je n’aime pas les barres de chocolat n’etait pas entre en ligne de 
compte. Le jeune scout me faisait une concession, clic, je reagissais automatiquement par une autre 
concession. Bien sur, la tendance a payer de retour les concessions n’est pas forte au point d’etre 
determinante quels que soient les individus et quelles que soient les circonstances ; aucune des armes 
d’influence decrites ici n’est a ce point puissante. Cependant, lors de mon echange avec le scout, la 
tendance avait ete assez forte pour que je me retrouve mystifie, en possession de deux barres de 
chocolat dont je n’avais aucune envie et que j’avais payees beaucoup trop cher. 

Pourquoi avais-je eprouve le besoin de faire une concession a mon tour ? La reponse se trouve a 
nouveau dans le benefice que retire la societe de ce besoin. II est dans l’interet de tout groupe humain 
que ses membres travaillent ensemble a la reussite de projets communs. Cependant, dans beaucoup 
dissociations humaines, les participants commencent par poser des conditions qui sont inacceptables 
pour les autres. C’est pourquoi la societe doit faire en sorte que ces desirs initiaux, incompatibles 
entre eux, soient mis de cote pour favoriser une cooperation socialement benefique. Le processus est 
rendu possible par un certain nombre de mecanismes de compromis, et en particulier par les 
concessions mutuelles. 

La regie de reciprocite suscite les concessions mutuelles de deux fa^ons. La premiere est evidente : 
la regie pousse le beneficiaire d’une concession a rendre la pareille. La deuxieme, bien que moins 
evidente, est non moins determinante. Comme dans le cas des cadeaux et des services, l’obligation de 
rendre concession pour concession encourage la creation de pactes socialement avantageux : en effet, 
celui qui entreprend de conclure ce genre d’accord est sur de n’etre pas exploite. Apres tout, s’il 
n’existait aucune obligation de rendre, qui voudrait faire le premier sacrifice ? Ce serait risquer 
d’abandonner un avantage sans rien avoir en echange. Mais grace a la force de la regie, nous pouvons 
sans risque faire le premier sacrifice au benefice de notre partenaire, qui est oblige d’en faire un autre 
en echange. 

Comme c’est la regie de reciprocite qui regit l’etablissement d’un compromis, la technique de la 
concession initiale peut atteindre une grande efficacite. C’est une technique tres simple qu’on peut 
definir comme la technique du rejet-retrait. Supposons que vous vouliez me presenter une requete. Un 
moyen d’accroitre vos chances de me faire consentir serait de me presenter d’abord une « grosse » 
requete, que je vais selon toute probability rejeter. Ensuite, une fois que j’ai refuse, vous me 
presenteriez la « petite » requete, qui est en fait celle qui vous interesse veritablement. Pourvu que 
vous ayez mene 1’operation adroitement, je devrais considerer votre deuxieme requete comme une 
concession que vous me faites et me sentir enclin a y repondre par une autre concession, la seule qui 
se presente a moi immediatement: acceder a votre seconde requete. 

Est-ce ainsi qu’avait procede le jeune scout pour me faire acheter ses friandises ? L’abandon de sa 
premiere requete a cinq dollars au profit d’une autre a cinq etait-il une retraite feinte, deliberement 
elaboree pour promouvoir la vente de ses barres de chocolat ? Ayant garde un certain attachement 
pour 1’ideal scout de ma jeunesse, je me refuse a le croire. Mais que cette sequence grosse-requete- 
petite-requete ait ete montee de toutes pieces ou non, le resultat est le meme. C’est efficace. Et parce 
que c’est efficace, la technique du rejet-retrait peut etre utilisee a dessein par certaines gens pour 
arriver a leurs fins. Examinons d’abord comment cette tactique peut etre utilisee de fa^on a reussir a 
coup sur. Nous verrons ensuite dans quelles conditions elle est effectivement utilisee. Enfin, nous 
nous arreterons sur quelques petits a-cotes de cette technique qui en font l’une des tactiques de 
persuasion les plus efficaces. 

Done, apres ma rencontre avec le jeune scout, je fis appel a mes assistants pour qu’ils m’aident a 
comprendre ce qui s’etait passe, et, par la meme occasion, a faire disparaitre la piece a conviction. 



Nous fimes meme plus. Une experience fut elaboree pour tester l’efficacite d’un procede du meme 
genre : se rabattre sur la veritable requete apres qu’une premiere requete plus importante avait ete 
refusee. Cette experience avait pour but de verifier deux choses. D’abord, nous voulions voir si ce 
procede etait efficace aussi sur d’autres personnes. En effet, il semblait clair que la tactique avait eu 
un certain effet sur moi ce jour-la, mais il faut dire que, pour ce qui est de se laisser persuader par des 
procedes divers et varies, je detiens une espece de record. Si bien que la question demeurait : « La 
technique du rejet-retrait est-elle efficace sur un assez grand nombre de gens pour etre utile en tant 
que procede de persuasion ? » Si c’etait le cas, cette technique meritait de retenir T attention. 

Le deuxieme objectif de Eetude etait de determiner la force de ce procede. Pouvait-il susciter le 
consentement a une requete d’importance reelle ? Autrement dit, la « petite » requete etait-elle 
necessairement une requete insignifiante ? Si nous avions bien compris le mecanisme du phenomene, 
ce n’etait pas necessairement le cas. Il fallait seulement qu’elle soit moins importante que la 
premiere. Nous soup^onnions que le facteur critique dans le fait du retrait etait qu’il revetait 
l’apparence d’une concession. La seconde requete pouvait done etre objectivement importante. 

Apres reflexion, il fut decide d’essayer cette technique avec une proposition que peu de gens se 
montreraient disposes a accepter. Pretendant representer « le Comite de Conseil de la jeunesse » de la 
ville, nous nous adressions aux jeunes etudiants sur le campus pour leur demander s’ils accepteraient 
d’accompagner un groupe de jeunes delinquants dans une excursion au zoo. L’idee de prendre en 
charge pendant des heures un groupe de delinquants juveniles d’age non precise, dans un lieu public, 
et sans remuneration n’etait pas tres engageante. Comme nous nous y attendions, la grande majorite 
des etudiants sollicites (quatre-vingt-trois pour cent) refusa. Mais les resultats obtenus furent tres 
differents aupres d’un echantillon similaire d’etudiants auquel on posa la meme question, mais apres 
une approche un peu differente. Avant de leur proposer d’etre les animateurs benevoles de 1’excursion 
au zoo, nous leur proposions une tache encore plus lourde : consacrer deux heures par semaine a un 
jeune delinquant, pendant un minimum de deux ans. Ce n’est que lorsqu’ils avaient refuse cette 
requete extreme - ce qu’ils firent tous - que nous proposions la tache plus legere d’accompagner les 
jeunes delinquants au zoo. Du simple fait que 1’excursion au zoo etait presentee comme un retrait par 
rapport a la requete initiale, le taux d’acceptation fut beaucoup plus eleve. Parmi les etudiants 
sollicites de la deuxieme maniere, le nombre de volontaires pour le role d’accompagnateur fut trois 
fois plus eleve \ 161 . 

Il est certain qu’une strategic arrivant a tripler le taux d’acceptation (qui passait de dix-sept a 
cinquante pour cent dans notre experience) pour une proposition d’une certaine consequence, sera 
frequemment employee dans toutes sortes de situations. Les syndicats, par exemple, ont souvent 
recours a cette tactique, commen^ant par poser des exigences extremes, qu’ils n’esperent pas voir 
satisfaites, mais a partir desquelles ils peuvent paraitre faire des concessions et en arracher ainsi a leur 
interlocuteur. Il semble a premiere vue que le procede sera d’autant plus efficace que 1’exigence 
premiere sera forte, puisque cela laisse de la marge pour de feintes concessions. Cela n’est cependant 
vrai que jusqu’a un certain point. Une etude conduite sur la question a l’Universite de Bar-Ilan en 
Israel montre que si les premieres demandes sont extremes au point d’en etre deraisonnables, l’arme 
se retourne contre son utilisateur fl71 . Dans ce cas, la partie qui a fait ces premieres propositions 
n’apparait pas comme un negociateur de bonne foi. Tout retrait par rapport a ces positions extremes 
n’est pas considere comme une veritable concession et par consequent n’appelle pas de concession en 
retour. Le bon negociateur est done celui dont la position initiale est assez exageree pour laisser une 
marge de concessions reciproques, qui ameneront une offre finale satisfaisante de la part de 
l’adversaire, mais n’est pas irrealiste au point d’etre des le depart inacceptable. 

Les grands producteurs de television Grant Tinker et Gary Marshall sont des maitres en la matiere, 




lorsqu’ils negocient avec la censure des differentes chaines. Dans une interview accordee a un journal 
de television, TV Guide, tous deux avouent aj outer deliberement dans les dialogues des phrases que le 
censeur ne peut que couper. Ils peuvent ainsi se rabattre sur les repliques qu’ils voulaient faire passer. 
Marshall est un specialiste de ce sport. Voyez par exemple ces extraits de 1’article : 

« Non seulement Marshall avoue qu’il ruse avec la censure, mais on dirait qu’il y prend plaisir. Dans un episode d’une 
serie a grand succes, par exemple, “le heros doit absolument sortir de son appartement et monter a l’etage avec les filles”. II 
dit : “Montez en vitesse, mon desir refroidit.” Mais, dans le script, nous avions mis quelque chose de plus fort, en sachant 
que le censeur ne le laisserait pas passer. Ensuite, nous avons pu proposer innocemment notre texte, le censeur etait 
d’accord. Parfois il faut les prendre a revers. » 

Dans une autre serie, la bataille avait lieu autour du mot « vierge ». Cette fois-la, dit Marshall, je savais que nous aurions 
des ennuis, alors nous avons mis le mot sept fois en esperant qu’il serait coupe six fois. C’est ce qui s’est passe. Nous avons 

fait de meme avec le mot « enceinte » Ml [191 

J’ai rencontre une autre forme de la technique de rejet-retrait dans mes enquetes sur la vente au 
porte-a-porte. Les organismes concernes en appliquaient une version moins deliberee, plus 
opportuniste. Le but essentiel des vendeurs au porte-a-porte est de faire des ventes. Mais dans les 
formations donnees par toutes les societes que j’ai etudiees, on insistait sur l’utilite d’obtenir des 
personnes prospectees les noms d’amis, de parents, de connaissances ou de voisins chez qui le vendeur 
puisse se rendre « sur leur recommandation ». Pour toutes sortes de raisons, dont nous reparlerons au 
chapitre 5, le pourcentage de ventes augmente tres nettement quand le vendeur a domicile peut 
mentionner le nom d’une personne de connaissance qui a « recommande » la visite. 

Au cours de ma formation de vendeur, on ne me conseilla jamais de faire rater une vente pour 
pouvoir, a titre de retrait, solliciter des noms et des adresses. Dans plusieurs cas, par contre, on 
m’apprit a tirer parti du refus d’achat du client, considere comme une occasion de lui soutirer ces 
renseignements. « Si vous pensez que cette magnifique encyclopedic ne vous convient pas pour le 
moment, peut-etre pourriez-vous m’aider en me donnant le nom d’autres personnes qui seraient peut- 
etre interessees par cette offre exceptionnelle. » Beaucoup de gens qui, sans cela, ne soumettraient pas 
leurs amis a l’epreuve d’une demonstration de vente acceptent de fournir ces references quand la 
requete est presentee comme une concession par rapport a la proposition d’achat qu’ils viennent de 
refuser. 

Nous avons deja examine une des raisons du succes de la technique du rejet-retrait - a savoir son 
utilisation de la regie de reciprocity L’efficacite de cette strategic des deux requetes s’explique aussi 
par d’autres facteurs. Le premier est le principe de la perception contrastee que nous avons rencontre 
au chapitre 1. Ce principe expliquait, entre autres, pourquoi un homme aura tendance a depenser plus 
d’argent pour 1’achat d’un pull-over s’il l’achete apres avoir achete un costume plutot qu’avant. Du 
fait de 1’impression laissee par le prix de 1’article principal, 1’autre article semble encore bon marche 
en comparaison. De la meme fa^on, le procede des deux requetes utilise l’effet de contraste ; c’est par 
comparaison que la deuxieme requete parait plus moderee. Si je veux vous emprunter cinq dollars, je 
peux faire paraitre la somme plus modeste en vous demandant d’abord dix dollars. L’avantage de 
cette tactique est qu’en demandant d’abord dix dollars avant de me contenter de cinq, j’aurai engage a 
la fois le principe de reciprocite et celui de la perception contrastee. Non seulement ma demande de 
cinq dollars apparaitra comme une concession en appelant une autre, mais elle paraitra plus modeste 
que si je l’avais faite directement. Combinees, les influences de la reciprocite et de la perception 
contrastee peuvent prendre une force effrayante. La somme de leurs energies, reunies dans la sequence 
rejet-retrait, peut depasser tout ce qu’on imagine. A mon avis, c’est la la seule explication plausible de 
l’une des decisions politiques les plus invraisemblables du siecle : celle d’aller cambrioler les bureaux 
de Watergate du parti democrate, decision qui allait entrainer le naufrage de Richard Nixon. L’un des 
responsables de cette decision, Jeb Stuart Magruder, apprenant que les cambrioleurs s’etaient fait 



prendre, fit un commentaire approprie : « Comment avons-nous pu etre aussi stupides ? » La question 
est tout a fait pertinente. 

Pour comprendre a quel point cette idee de 1’ administration Nixon d’entreprendre le cambriolage 
etait aberrante, il n’est pas inutile de revenir sur les faits. 

— L’idee venait de G. Gordon Liddy, responsable du « renseignement » dans le Comite pour la Reelection du President 
(CRP). Liddy s’etait fait une reputation parmi les hauts responsables de 1’administration Nixon, et certains se posaient des 
questions sur son bon sens et son equilibre mental. 

— La proposition de Liddy etait extremement couteuse, puisqu’il fallait reunir deux cent cinquante mille dollars en fonds 
secrets. 

— Fin mars, au moment ou la proposition fut approuvee au cours d’une reunion entre le directeur du CRP, John 
Mitchell, et ses assistants, Magruder et Frederick LaRue, les perspectives de reelection de Nixon en novembre etaient 
excellentes. Edmund Munskie, le seul candidat declare auquel les premiers sondages avaient accorde une chance de battre le 
president, avait fait un mauvais resultat lors des primaires. II semblait ties vraisemblable que ce serait le candidat le plus 
facile a battre, George McGovern, qui recevrait la nomination de son parti. La victoire des Republicans semblait assuree. 

— Le projet de cambriolage en lui-meme etait une operation ties risquee, supposant la participation et le silence de dix 
hommes. 

— Le Comite National du Parti Democrate, et son president, Lawrence O’Brien, dont le bureau de Watergate devait etre 
cambriole et mis sur ecoute, ne possedait aucune information genante au point de menacer la reelection du president. Et il 
n’avait guere de chances d’en obtenir dans les mois a venir, a moins que l’administration en place ne commette une faute 
grossiere. 


Malgre ce que pouvaient suggerer les faits enumeres ci-dessus, ce projet cher, d’un interet douteux, 
a la realisation hasardeuse, et risquant de tourner a la catastrophe, ce projet qui emanait de surcroit 
d’un homme dont on mettait en doute la surete de jugement, fut approuve. Comment se fait-il que des 
hommes aussi intelligents que Mitchell et Magruder aient pu commettre une faute aussi grossiere ? 
L’explication tient peut-etre dans un fait peu connu : le plan de deux cent cinquante mille dollars 
qu’ils approuverent n’etait pas la premiere proposition de Liddy. C’etait en fait une concession non 
negligeable de sa part par rapport a deux autres propositions, d’une ampleur bien plus considerable. Le 
premier de ces projets, propose deux mois plus tot lors d’une reunion avec Mitchell, Magruder et John 
Dean, supposait une depense d’un million de dollars et prevoyait, entre autres (outre la mise sur 
ecoute des bureaux de Watergate), des cambriolages, des enlevements, 1’intervention de commandos 
d’intimidation, des missions de liaison realisees par un avion de chasse specialement equipe, ainsi que 
l’intervention de call-girls de luxe pour faire chanter des responsables democrates. Un second plan 
Liddy, presente une semaine plus tard au meme groupe compose de Mitchell, Magruder, et Dean, 
supprimait une partie de ce programme et ne coutait que cinq cent mille dollars. Ce n’est qu’apres le 
rejet de ces propositions initiales par Mitchell que Liddy leur soumit un « plan minimum » de deux 
cent cinquante mille dollars, cette fois-ci a Mitchell, Magruder, et Frederick LaRue. Cette fois, le 
projet, qui etait toujours stupide, mais moins que les precedents, fut approuve. 

Etait-il possible que moi, naif patente, et John Mitchell, homme rompu a toutes les manoeuvres 
politiciennes, nous nous soyons tous deux laisse entrainer a des decisions desavantageuses, moi par un 
scout qui vendait des barres de chocolat, et lui par un homme qui vendait le desastre politique ? 

Si l’on examine le temoignage de Jeb Magruder, considere par la plupart des specialistes du 
Watergate comme le plus digne de foi, au sujet de la fameuse reunion au cours de laquelle le plan de 
Liddy fut finalement adopte, on y decouvre des choses interessantes. D’abord, Magruder rapporte que 
« ce projet ne soulevait aucun enthousiasme » ; mais « comme nous etions partis de la somme 
exorbitante de un million de dollars, nous pensions que deux cent cinquante etait probablement un 
chiffre acceptable... Nous ne voulions pas le renvoyer les mains vides ». Mitchell, ayant le sentiment 
qu’« il fallait accorder un petit quelque chose a Liddy »... donna son accord comme pour dire : « Tres 
bien, donnons-lui un quart de million et voyons ce qu’il arrive a en tirer. » 

Dans le contexte des propositions initiales de Liddy, ce « quart de million » etait devenu « un petit 



quelque chose » a accorder comme une concession due. Avec la lucidite que peuvent apporter deux 
ans de recul, 1’analyse que fait Magruder de 1’attitude de Liddy donne la meilleure illustration qui soit 
de la technique du rejet-retrait. « S’il etait venu nous dire de but en blanc : “Mon plan consiste a aller 
mettre des micros chez Larry O’Brien”, nous aurions peut-etre ecarte l’idee des le depart. Au lieu de 
quoi il etait venu nous proposer son scenario avec call-girl, enlevement, commandos, sabotage et 
micros caches... II n’avait pas pu emporter le morceau et il se contentait de la moitie ou meme du 
quart 1201 . » 

Il est tres revelateur qu’un seul membre du groupe, Frederick LaRue, ait exprime une opposition au 
projet - meme s’il devait pour finir se ranger a l’avis de son chef -, declarant avec beaucoup de bon 
sens que le jeu n’en valait pas la chandelle. Il dut se demander pourquoi ses collegues, Mitchell et 
Magruder, ne voyaient pas les choses comme lui. Certes, differents faits peuvent expliquer les 
divergences entre LaRue et les deux autres responsables au sujet du plan Liddy. Mais il en est un qui 
saute aux yeux : des trois hommes, seul LaRue n’avait pas assiste aux autres reunions, au cours 
desquelles Liddy avait presente des projets bien plus ambitieux encore. Peut-etre LaRue etait-il seul 
capable de voir l’absurdite du projet et de reagir objectivement, sans se laisser influencer par la force 
de la reciprocite et de la perception contrastee qui s’exer^ait sur les deux autres. 

Nous avons dit que, outre la regie de reciprocite, deux autres facteurs jouaient en faveur du rejet- 
retrait. Nous avons deja vu l’un de ces facteurs, la perception contrastee. L’autre n’est pas vraiment un 
principe de psychologie, comme les deux premiers, c’est plutot une propriete purement structurelle de 
la requete. Supposons a nouveau que je veuille vous emprunter cinq dollars. En commen^ant par en 
demander dix je n’ai vraiment rien a perdre. Si vous acceptez, j’aurai obtenu deux fois la somme que 
j’esperais. D’un autre cote, si vous refusez cette premiere requete, je pourrai me rabattre sur le pret de 
cinq dollars que je voulais reellement obtenir, et, en faisant jouer la reciprocite et la perception 
contrastee, augmenter notablement mes chances de succes. Autrement dit, dans tous les cas de figure, 
je suis gagnant. 

Le recours a la sequence des requetes d’importance decroissante peut etre observe dans une 
pratique, courante dans les magasins, qui consiste a jouer le haut de gamme. On commence 
invariablement par montrer au client potentiel le modele le plus luxueux. S’il achete, c’est tout 
benefice pour le magasin. Mais si le client ne veut pas de ce modele, le vendeur contre-attaque en 
proposant un modele d’un prix plus raisonnable. L’efficacite de ce procede est demontree, comme 
l’indique un article paru dans la revue Sales Management, reproduit sans commentaires par une 
association de consommateurs. 

« Si vous etiez un detaillant de tables de billards, sur quel modele feriez-vous votre publicity, celui a trois cent vingt-neuf 
dollars ou celui a trois mille dollars ? Vous allez probablement repondre : le modele a trois cent vingt-neuf dollars, en 
essayant ensuite de pousser a la hausse quand le client vient acheter. Mais G. Warren Kelley, le nouveau responsable de la 
promotion chez Brunswick, nous montre que c’est une erreur... Pour le prouver, il dispose des chiffres de vente d’un 
magasin representatif... Pendant la premiere semaine, on montrait aux clients le bas de gamme avant de leur suggerer de 
penser a des modeles plus couteux - ce qui constitue la demarche traditionnelle. Le prix moyen des tables achetees cette 
semaine-la fut de cinq cent cinquante dollars... La semaine suivante, par contre, on montrait d’abord au client la table a trois 
mille dollars, quel que soit le modele qu’il desirait... ; puis le reste de la gamme, par ordre de prix et de qualite decroissants. 

Le resultat fut une vente moyenne de plus de mille dollars 1211 . » 

Malgre la remarquable efficacite de la technique du rejet-retrait, on pourrait penser qu’elle 
comporte un grave inconvenient. Les victimes d’une telle strategie pourraient se sentir acculees a 
1’acceptation et en eprouver du depit. Ce sentiment pourrait avoir deux consequences. D’abord, la 
victime pourrait decider de ne pas tenir 1’engagement verbal pris aupres du solliciteur. Ensuite, elle 
pourrait juger que son partenaire est de mauvaise foi et decider ne plus avoir affaire a lui par la suite. 
Si ces deux eventualites se realisaient souvent, le solliciteur y penserait a deux fois avant de recourir 




au procede du rejet-retrait. Les etudes faites a ce sujet montrent, cependant, que ce genre de reaction 
ne se produit pas plus frequemment quand la technique est utilisee. Et meme, il semble qu’elle se 
produit plutot moins souvent dans ce cas. Avant d’essayer d’expliquer ce paradoxe, voyons les faits. 

Une etude publiee au Canada portait sur la question de savoir si une victime de la tactique du rejet- 
retrait, qui a consenti a la deuxieme requete, se conformera ou non a son engagement. On observait 
non seulement si les personnes sollicitees acceptaient ou refusaient une proposition (il s’agissait de 
travailler benevolement pendant deux heures dans un institut s’occupant de malades mentaux), mais 
aussi, si les personnes interrogees se presentaient le jour dit ainsi qu’elles s’y etaient engagees. 
Comme dans les autres experiences de ce type, le procede consistant a commencer par une requete 
plus importante (s’engager a travailler pendant au moins deux ans deux heures par semaine dans 
Einstitut) produisait plus d’accords verbaux a la « petite » requete (soixante-seize pour cent) ; si l’on 
presentait directement la deuxieme requete, seules vingt-neuf pour cent des personnes sollicitees 
acceptaient. Le but de E etude, cependant, etait de verifier si ceux qui s’etaient portes volontaires se 
presentaient comme convenu ; et la aussi, le procede du rejet-retrait etait le plus efficace (quatre- 
vingt-cinq pour cent contre cinquante pour cent[221). 

Une autre experience visait a etablir si la sequence du rejet-retrait donnait aux victimes le 
sentiment d’avoir ete manipulees et les inciterait a refuser par la suite d’autres requetes. Dans cette 
etude, les sujets d’experience etaient de jeunes etudiants a qui Eon demandait de donner leur sang 
dans le cadre de la collecte annuelle du campus. Les etudiants du premier groupe furent sollicites pour 
donner leur sang toutes les six semaines pendant au moins trois ans. Aux autres etudiants, on demanda 
simplement de donner une fois leur sang. Dans les deux groupes, ceux qui avaient accepte et qui se 
presentaient au centre de transfusion sanguine se voyaient demander leur numero de telephone, de 
fa^on qu’on puisse les appeler plus tard pour d’autres collectes. Presque tous les etudiants (quatre- 
vingt-quatre pour cent) qui allaient donner leur sang apres avoir ete soumis a la technique du rejet- 
retrait accepterent de donner a nouveau par la suite. Au contraire, moins de la moitie (quarante-trois 
pour cent) des etudiants volontaires de Eautre groupe accepterent. La strategic du rejet-retrait 
s’averait done plus efficace meme pour obtenir de nouveaux dons \ 231 . 

Curieusement, il semble done que cette tactique pousse les victimes non seulement a accepter une 
proposition, mais aussi a s’y tenir et enfin, a accepter des propositions ulterieures. Quel est le secret 
de cette technique qui fait que ceux qui ont ete persuades frauduleusement sont enclins a se laisser 
persuader a nouveau ? La reponse se trouve dans l’acte de concession accompli par le solliciteur, qui 
est le coeur du procede. Nous avons deja vu que, pourvu que la ruse ne soit pas perdue de fa^on 
evidente, la concession produira une autre concession en retour. Mais ce que nous n’avons pas encore 
vu, ce sont les deux sous-produits interessants de Eoperation : le sentiment d’etre responsable de 
l’accord et la satisfaction par rapport a l’accord lui-meme. Ce sont ces effets secondaires de la 
concession qui incitent les victimes a remplir leur engagement et a conclure d’autres pactes. 

Les effets avantageux de la concession apparaissent tres bien dans les etudes sur la negotiation. 
Une experience menee par des psychologues de l’Universite de Californie-Los Angeles en apporte une 
demonstration parfaite[24]. Dans cette etude, un sujet etait oppose a un « partenaire » avec lequel il 
devait negocier le partage d’une certaine somme fournie par les experimentateurs. Le sujet etait 
informe qu’au cas ou aucun accord ne pourrait etre conclu au bout d’une certaine periode, aucun des 
deux adversaires ne toucherait quoi que ce soit. Le soi-disant adversaire etait en realite un comparse 
qui avait pour instruction de negocier de trois manieres differentes. Avec certains sujets, il exprimait 
des exigences exorbitantes, se reservant pratiquement toute la somme en jeu, et ne demordait pas de 
cette position. Avec un autre groupe de sujets, il proposait des l’abord un partage qui ne lui etait que 
legerement favorable, et la aussi, refusait obstinement de diminuer ses pretentions. Avec un troisieme 





groupe, il commen^ait par la position extreme, puis, progressivement, moderait son attitude au cours 
de la negotiation, si bien qu’il aboutissait a la fin a la position « moderee » du deuxieme cas. 

L’experience revelait trois choses qui expliquent pourquoi la technique du rejet-retrait est si 
efficace. D’abord, par comparaison avec les deux autres manieres de proceder, la strategic de 
1’exigence exorbitante suivie d’un repli sur une position moderee etait celle qui rapportait le plus 
d’argent a la personne qui l’utilisait. Ce resultat n’apporte rien de nouveau par rapport a ce que nous 
avons vu precedemment : la tactique des requetes decroissantes permet d’aboutir a un pacte 
avantageux. En revanche, les deux autres elements mis en lumiere par 1’experience sont plus 
nouveaux. 

La responsabilite. Les sujets opposes a un adversaire utilisant la tactique du retrait se sentaient 
davantage responsables de 1’accord final. Bien plus que les sujets negotiant avec un adversaire 
inflexible, ils indiquaient qu’ils avaient reussi a convaincre V adversaire de se contenter d’une somme 
plus raisonnable. Bien evidemment, il n’en etait rien. C’est Texperimentateur qui avait recommande a 
leur adversaire de conceder progressivement du terrain, quoi que fasse le sujet. Mais il leur semblait a 
eux qu’ils T avaient fait changer d’avis, qu’ils avaient provoque ces concessions. Ils se sentaient par 
consequent responsables de Tissue de la negociation. Cela nous met sur la voie. Si la technique du 
rejet-retrait amene si souvent les sujets a se conformer au pacte, c’est que la concession du solliciteur, 
non seulement les incite a accepter, mais les rend responsables de Taccord qu’ils ont « impose ». 
C’est ainsi que s’explique cette etonnante faculte du rejet-retrait: il pousse ses victimes a remplir leur 
contrat. En effet, quelqu’un qui se sent responsable des termes d’un contrat sera plus dispose a en 
respecter les clauses. 

La satisfaction. Meme si, en moyenne, ils donnaient plus d’argent a un adversaire utilisant les 
concessions, les sujets soumis a cette tactique etaient les plus satisfaits de l’accord final. Il semble 
done qu’un accord auquel on a abouti par de feintes concessions de T adversaire peut etre tout a fait 
satisfaisant. En gardant cela a T esprit, nous pouvons expliquer T autre curieuse propriety de la tactique 
du rejet-retrait : la faculte qu’elle a d’inciter la victime a accepter des propositions ulterieures. 
Comme la tactique comprend des concessions, la victime sera portee a se trouver plus satisfaite du 
resultat. Et il est evident que quelqu’un qui est satisfait d’un accord sera dispose a en conclure 
d’autres semblables. 

Comment dire non 

Un solliciteur qui recourt a la regie de reciprocity est un ennemi redoutable. En se presentant arme 
d’une faveur initiale, ou d’une concession initiale, le solliciteur s’assure le concours d’un puissant 
allie dans sa campagne de persuasion. A premiere vue, nos chances de sortir vainqueurs du combat 
semblent reduites. Nous pouvons satisfaire a la requete du solliciteur, succombant ainsi a la force de 
la regie de reciprocity. Ou nous pouvons nous y refuser, et subir les rigueurs de la regie, qui pese sur 
nos sentiments conditionnes d’equite et d’obligation. Se rendre ou essuyer de lourdes pertes : triste 
perspective en verite. 

Fort heureusement, nous n’en sommes pas reduits a ces extremites. Si nous savons reconnaitre la 
nature de T adversaire, nous pouvons sortir indemnes de la bataille, et meme nous en tirer a notre 
avantage. Il est essentiel de comprendre que le solliciteur qui invoque la regie de reciprocity (ou toute 
autre arme d’influence) pour nous faire accepter sa proposition n’est pas le veritable adversaire. Le 
solliciteur, tel un combattant entraine au jiu-jitsu, a choisi de s’allier au pouvoir de la reciprocity ; il 
se contente de liberer cette energie que renferme la regie en faisant le premier une faveur, ou une 



concession. Le veritable adversaire, c’est la regie. Si nous ne voulons pas en etre les victimes, nous 
devons trouver le moyen de la contrecarrer. 

Mais comment faire pour neutraliser un principe social tel que la reciprocite ? La regie a un champ 
d’action trop etendu pour qu’on puisse pretendre se soustraire a son influence, et trop de puissance 
pour qu’on puisse la combattre une fois qu’elle entre en jeu. La solution est done, sans doute, de 
prevenir son activation. Nous pouvons peut-etre eviter d’avoir a affronter son pouvoir en refusant de 
laisser le solliciteur l’utiliser contre nous. Peut-etre, en repoussant l’offre initiale faite par le 
solliciteur, pouvons-nous eluder le probleme. Peut-etre ; mais ce n’est pas sur. Rejeter invariablement 
toutes les faveurs, ou les sacrifices initiaux qui nous sont consentis, c’est une attitude difficile a 
mettre en pratique. La difficult^ est de savoir, lorsque 1’offre nous est faite, si c’est une offre honnete, 
ou simplement la premiere etape d’une tentative d’exploitation. Si l’on supposait toujours le pire, il ne 
serait pas possible de beneficier des avantages ou des concessions que nous offrent des individus qui 
n’ont aucune intention d’exploiter la regie de reciprocite. 

L’un de mes collegues raconte avec amertume comment sa petite fille de dix ans a ete tres affectee 
par 1’attitude d’un homme qui, pour eviter les pieges de la reciprocite, avait pris le parti de refuser 
brutalement une offre dictee par la gentillesse. Les eleves de la classe recevaient dans leur ecole leurs 
grands-parents, et cette petite fille etait chargee d’offrir une fleur a chacun des invites qui passait le 
portail. Mais le premier visiteur a qui elle tendit une fleur lui jeta : « Garde <;a. » Ne sachant que faire, 
elle recommen^a son geste, et s’entendit demander ce qu’il fallait donner en echange. « Rien du tout, 
c’est un cadeau », repondit-elle faiblement. L’homme la devisagea sans amenite, lui dit qu’il ne s’y 
laissait pas prendre et lui passa devant sans plus lui preter attention. La petite fille en fut si 
bouleversee, qu’elle ne put s’adresser a aucun autre visiteur et qu’il fallut la liberer de cette tache, 
dont elle s’etait tant rejouie par avance. II est difficile de dire s’il faut blamer davantage l’insensibilite 
de cet homme ou le cynisme des exploiteurs qui avaient abuse de sa tendance a la reciprocite 
automatique jusqu’a le conduire a une attitude de refus systematique. Quoi qu’il en soit, la le^on a 
tirer de l’incident est claire. Nous rencontrerons toujours des individus authentiquement genereux, 
aussi bien que bien des gens qui s’efforceront de faire jouer honnetement la reciprocite, sans chercher 
a exploiter leur partenaire. Ces personnes se sentiront sans aucun doute insultees si l’on repousse 
toutes leurs tentatives. II pourrait bien en resulter des tensions, et un isolement nefaste. Une politique 
de refus generalise ne semble done pas a conseiller. 

Une autre solution semble plus viable. II suffit d’accepter les offres initiales qui nous sont faites 
quand elles sont avantageuses, mais de ne les accepter que pour ce qu’elles sont, non pour ce qu’elles 
pretendent etre. Si quelqu’un nous fait une faveur, par exemple, nous pouvons accepter en sachant que 
nous nous obligeons a rendre la pareille a 1’occasion. S’engager dans cette sorte de pacte avec une 
autre personne ne signifie pas pour autant se faire exploiter par elle sous couvert de reciprocite. Bien 
au contraire ; c’est participer honorablement au reseau d’obligations mutuelles qui nous a si bien 
servi, a tous et a chacun, depuis les origines de l’humanite. Cependant, si la faveur initiale s’avere 
n’etre qu’un stratageme, une ruse, un artifice destine tout specialement a nous faire consentir une 
faveur plus grande encore, la situation n’est plus la meme. Notre partenaire n’est plus un partenaire 
honnete, c’est un profiteur. Et c’est la que nous devons repondre a cette action precisement dans les 
memes termes. Lorsque nous sommes surs que l’offre initiale n’etait pas un geste authentique, mais 
une tactique de persuasion, il nous suffit de reagir en consequence pour nous liberer de son influence. 
A partir du moment ou nous redefinissons 1’ attitude de notre partenaire et ou nous la considerons 
comme un moyen de persuasion, le principe de reciprocite ne joue plus contre nous : la regie dit en 
effet qu’il faut repondre a un present par un autre present ; elle ne dit pas qu’il faille aussi repondre 
par un present a un geste calcule. 



Un exemple concret peut donner une idee de la marche a suivre. Supposons qu’on vous telephone 
un jour de la part de l’Association de la securite anti-incendie de votre ville. Supposons qu’on vous 
demande si vous seriez interesse par des conseils sur le sujet, et qu’on vous propose d’inspecter votre 
logement pour detecter les risques d’incendies et de vous fournir un extincteur, le tout gratuitement. 
Supposons encore que vous soyez interesse par ce genre de choses et que vous preniez rendez-vous 
avec 1’Association pour une inspection de votre logement. Lorsque l’inspecteur arrive, il vous donne 
un petit extincteur a main, et commence a examiner votre appartement pour y detecter les risques 
d’incendie. Puis il vous fournit quelques renseignements interessants, quoique assez inquietants au 
sujet des dangers d’incendie en general, ainsi qu’une evaluation de la vulnerability de votre habitation. 
Enfin, il vous suggere de vous procurer un systeme d’alarme anti-incendie, et s’en va. 

Un tel scenario n’est pas invraisemblable. Dans certaines villes, il existe de telles associations a but 
non lucratif, composees le plus souvent de pompiers qui se proposent benevolement pour donner des 
conseils de securite anti-incendie. Si les evenements se deroulaient de la sorte, l’inspecteur de 
l’Association vous aurait, de toute evidence, rendu un service. Conformement a la regie de reciprocity, 
vous devriez etre prets a lui rendre service a votre tour si vous en aviez un jour 1’occasion ; un tel 
echange de bons precedes serait dans la meilleure tradition de la regie de reciprocity. 

Un scenario semblable, avec, cependant, un denouement different est egalement possible, et meme 
plus probable. Au lieu de s’en aller apres avoir recommande l’acquisition d’un systeme d’alarme, 
l’inspecteur se lancerait dans une demonstration de vente afin de vous persuader d’acheter un couteux 
systeme d’alarme reagissant a la temperature, fabrique justement par la societe qu’il represente. Les 
societes de vente a domicile de systemes d’alarme anti-incendie ont souvent recours a ce precede. En 
general, leur produit, quoique assez efficace, est vendu a un prix abusif. Comptant sur votre ignorance 
des prix de ces systemes, esperant que vous vous sentirez obliges a l’egard de la societe qui vous a 
offert 1’ extincteur gratuit et 1’inspection de votre logement, ces compagnies feront pression sur vous 
pour conclure la vente sur l’heure. Grace a cette habile entree en matiere, les societes de vente 
d’alarmes anti-incendie se developpent et prosperent dans tout le pays \ 251 . 

Si vous deviez vous trouver dans une telle situation et que vous compreniez que le veritable motif 
de la visite etait de vous vendre un couteux systeme d’alarme, la mesure la plus efficace serait 
d’effectuer dans votre for interieur une manoeuvre toute simple : redefinir mentalement les choses. Il 
suffit de considerer ce que vous avez retpi de l’inspecteur - un extincteur, des conseils pratiques, une 
inspection de securite - non comme un cadeau, mais comme un precede de vente, et vous vous 
sentirez libres de decliner l’offre - ou de 1’accepter - sans ressentir la moindre pression interieure : il 
est normal qu’un service en appelle un autre, mais une manoeuvre tactique de promotion commerciale 
ne vous oblige en rien. Et si le solliciteur reagit a votre refus en vous proposant de lui donner au moins 
les noms d’amis qui pourraient etre interesses, refaites la meme manoeuvre de redefinition. Considerez 
son repli sur une requete moindre pour ce qu’il est: une tactique de persuasion. Cela fait, vous n’aurez 
pas besoin de votre cote d’offrir les adresses demandees a titre de compromis, car le retrait de votre 
interlocuteur ne sera pas une veritable concession. Alors, libere de la contrainte d’un sentiment 
d’obligation declenche mal a propos, vous pourrez, encore une fois, accepter ou refuser a votre 
convenance. 

Si vous le desirez, vous pouvez meme retourner son arme contre l’exploiteur. Rappelez-vous que la 
regie de reciprocity donne droit a l’auteur d’un certain acte a etre paye en la meme espece. Si vous 
vous etes rendu compte que les cadeaux du soi-disant inspecteur de l’Association anti-incendie 
n’etaient pas de vrais cadeaux, mais servaient simplement a faire un profit a vos depens, vous pouvez 
meme tirer parti de la situation. Prenez tout simplement ce que l’inspecteur vous donne - des conseils, 
un extincteur -, remerciez-le poliment et reconduisez-le sur le palier. Apres tout, conformement a la 



regie de reciprocity il n’est que juste que les exploiteurs soient exploites. 

TEMOIGNAGE 

d’un ex-vendeur de televiseurs et equipements hi-fi 

« Pendant assez longtemps, j’ai travaille au rayon tele et hi-fi d’un grand magasin. Nous etions payes a la commission ; 
mais, pour garder notre poste, et c’est d’ailleurs toujours le cas, nous devions demontrer notre aptitude a vendre non 
seulement des appareils, mais surtout des contrats de service apres-vente. La politique de la maison voulait que, sur dix 
ventes, nous placions au moins quatre de ces contrats. Si nous ne parvenions pas a remplir cet objectif pendant deux mois 
d’affilee, c’etaient des menaces, des reclassements, voire le licenciement pur et simple. 

Bien conscient de l’importance de remplir mon quota, j’elaborai un plan fonde sur la methode du rejet-retrait, sans 
toutefois savoir qu’elle s’appelait ainsi. Lors de l’achat d’un appareil, le client pouvait signer un contrat de service apres- 
vente d’une duree d’un a trois ans. La majorite de mes collegues tentaient, sans plus, de placer un contrat d’une annee. Je 
visais a un resultat identique, car un contrat d’un an comptait autant dans notre quota qu’un contrat de trois ans. Mais, dans 
mon argumentaire, je preconisais la couverture la plus longue et la plus chere (a cent quarante dollars), tout en sachant que 
la plupart des clients refuseraient d’entrer dans cette depense. Une fois ma tentative rejetee, j’avais un excellent pretexte 
pour proposer le contrat d’un an, d’un tarif relativement modeste (environ trente-cinq dollars), qui faisait en realite l’objet de 
tous mes efforts. Ma tactique s’averait tres efficace car je parvenais a placer des contrats de service apres-vente a soixante- 
dix pour cent de mes clients, qui semblaient tres satisfaits de l’affaire conclue, tandis que les autres vendeurs du rayon 
plafonnaient autour de quarante pour cent. Jusqu’a present, je n’avais jamais devoile ma methode a personne. » 

Observons que, le plus souvent, le recours a la tactique du rejet-retrait va de pair avec le principe de contraste. Outre 
que le vendeur semble faire une concession en renongant au contrat a cent quarante dollars pour proposer celui a trente- 
cinq, le montant du premier fait paraitre le second meilleur marche. 



Chapitre 3 

Engagement et coherence 
Les demons de l’esprit 

II estplus facile de resister d’abord qu’ensuite. 

LEONARD DE VINCI 

Une etude realisee par deux psychologues canadiens a mis en evidence une attitude tres interessante 
chez les habitues des champs de courses. Apres avoir parie sur un cheval, les joueurs sont beaucoup 
plus confiants quant aux chances de leur champion qu’ils ne l’etaient avant de parier I261 . Bien sur, les 
chances du cheval restent inchangees ; c’est le meme cheval, dans le meme couloir, sur la meme 
piste ; et pourtant, dans l’esprit des parieurs, ses chances s’ameliorent nettement des qu’ils ont achete 
le ticket. Ce changement d’opinion, assez etonnant a premiere vue, est a mettre en rapport avec une 
arme d’influence sociale tres repandue. Comme les autres armes d’influence, celle-ci utilise un de nos 
ressorts secrets pour diriger, avec une tranquille assurance, nos actions. II s’agit tout simplement de 
notre desir quasi obsessionnel d’etre et de paraitre coherents dans notre comportement. Des que nous 
avons pris position ou opte pour une certaine attitude, nous nous trouvons soumis a des pressions 
interieures et exterieures qui nous obligent a agir dans la ligne de notre position premiere : nous 
reagirons de fagon a justifier nos decisions anterieures. 

Revenons aux parieurs sur le champ de courses. Trente secondes avant de risquer leur argent, ils 
hesitaient encore et n’etaient pas tout a fait convaincus. Trente secondes apres le pari, ils se montrent 
optimistes et surs de leur jugement. L’acte de prendre une decision definitive, dans ce cas, d’acheter 
un ticket, avait ete le moment critique. Une fois que le choix etait fait, le besoin de coherence poussait 
ces gens a mettre leur opinion en accord avec leurs actes. Ils se persuadaient qu’ils avaient fait le bon 
choix et, sans aucun doute, s’en sentaient reconfortes. 

Mais ne croyons pas que cette auto-persuasion soit particuliere aux habitues des champs de courses. 
Voyez plutot l’histoire de ma voisine Sara et de son ami Tim. Tim et Sara s’etaient rencontres a 
l’hopital, ou lui travaillait comme technicien en radiologie, et elle, comme dieteticienne. Ils sortirent 
ensemble pendant un certain temps, meme apres que Tim eut ete licencie, et finalement se mirent a 
vivre ensemble. Pour Sara, les choses n’allaient pas tres bien : elle aurait voulu qu’ils se marient et 
que Tim cesse de boire. Tim n’etait pas d’accord. Apres une periode particulierement tendue, Sara 
decida de mettre fin a leur histoire et Tim dut s’en aller. A ce moment-la, un ancien ami de Sara revint 
dans la ville, qu’il avait quittee depuis des annees, et reprit contact avec elle. Ils commencerent a se 
voir assez souvent et deciderent bientot de se marier. La date du mariage etait deja fixee et les 
invitations lancees quand Tim se manifesta. II se repentait et voulait revenir. Quand Sara lui dit 
qu’elle allait se marier, il la supplia de changer d’avis ; il voulait vivre avec elle comme avant. Mais 
Sara refusa, et lui declara qu’elle ne voulait plus vivre ce qu’elle avait vecu avec lui. Tim lui proposa 
meme de l’epouser, mais elle lui repondit qu’elle lui preferait l’autre. Finalement, Tim s’engagea a 
cesser de boire si elle se laissait flechir. Devant cet argument-massue, Sara decida de rompre ses 
fian^ailles, d’annuler le mariage, de decommander les invites et de laisser Tim revenir. 

Il ne fallut pas un mois a Tim pour annoncer a Sara qu’il ne voyait pas pourquoi il devrait arreter de 
boire ; un mois plus tard, il avait decide qu’il valait mieux attendre avant de se marier. Depuis, deux 
ans ont passe. Tim et Sara continuent a vivre ensemble comme avant. Il continue a boire, le mariage 



n’est toujours pas decide, et pourtant Sara est plus attachee a Tim que jamais. Elle dit que c’est le fait 
d’avoir a choisir qui lui a fait comprendre que c’etait Tim qu’elle aimait. C’est pourquoi, apres avoir 
prefere Tim a son fiance, Sara etait plus heureuse avec lui, bien que les conditions sous lesquelles elle 
avait pris cette decision n’aient pas ete remplies. II semble done que les amateurs de courses 
hippiques ne soient pas les seuls a preferer croire que leur choix est judicieux a partir du moment ou 
ils Tont fait. Nous en arrivons tous a nous mentir a nous-memes de temps en temps pour que nos 
opinions et nos sentiments restent dans la ligne de ce que nous avons deja choisi de faire. 

Les psychologues connaissent depuis longtemps la force du principe de coherence dans la 
determination de nos actes. D’eminents theoriciens tels que Leon Lestinger, Lritz Hieder, et Theodore 
Newcomb ont considere le desir de coherence comme un motivateur essentiel de notre comportement. 
Mais la tendance est-elle assez forte pour nous contraindre a faire ce que nous ne voudrions pas faire 
normalement ? Sans aucun doute. Le desir d’etre et de paraitre coherent fournit aux exploiteurs une 
arme d’influence sociale extremement puissante. II peut meme nous pousser a agir de fa^on contraire 
a nos interets. 

J’en veux pour preuve une experience menee par le psychologue Thomas Moriarty, qui consistait a 
mettre en scene de faux vols a l’arrachee sur une plage new-yorkaise dans le but d’observer si les 
temoins interviendraient, au risque de se prendre un mauvais coup. Pour cela, un assistant devait 
etendre sa serviette a quelques pas de celle d’une personne choisie au hasard. Apres un bref moment 
passe a ecouter la radio, le comparse du psychologue devait se relever, puis partir faire un tour en 
laissant ses affaires sur place. Quelques instants plus tard, un second chercheur, jouant le role du 
voleur, devait se saisir du poste de radio et s’enfuir avec son butin. Comme vous pouvez vous en 
douter, les sujets d’etude se montraient tres peu enclins a se mettre physiquement en danger en 
s’opposant au malfaiteur : sur les vingt fois ou la scene fut reproduite, seules quatre personnes s’y 
risquerent. Mais T experience, tentee a vingt nouvelles reprises dans des conditions legerement 
modifiees, donna alors des resultats nettement differents. Ce nouveau scenario se distinguait 
seulement du premier par le fait qu’avant de partir se promener, le proprietaire de la radio demandait 
a son voisin de bien vouloir surveiller ses affaires, ce qui etait toujours accepte. Pousses par la loi de 
la coherence, dix-neuf sujets sur vingt se transformerent des lors en authentiques zelateurs de 
Tautodefense, courant apres le voleur pour l’arreter, lui demander des comptes, voire le neutraliser 
physiquement ou lui arracher des mains le poste de radio. 

Pour comprendre pourquoi le desir de coherence est une motivation si forte, il faut voir que dans la 
plupart des cas, la coherence, du fait de son importance dans Tadaptation, est valorisee. Ainsi, 
Tinconsequence est generalement consideree comme un defaut. La femme qui change sans cesse 
d’avis se fait traiter de capricieuse, de cervelle d’oiseau. L’homme qui se laisse facilement influencer 
est un faible, incapable de se tenir a une decision. Quelqu’un dont les opinions, les paroles et les actes 
ne concordent pas peut etre considere comme incoherent, hypocrite, ou meme desequilibre. Au 
contraire, une coherence sans faille va souvent de pair avec Tintelligence et la force de caractere. 
C’est la coherence qui fonde la logique, la rationalite, la stabilite et l’honnetete. Un commentaire 
attribue au grand chimiste britannique Michael Laraday indique T importance qu’on accorde a la 
coherence - quitte a la placer, parfois, au-dessus de la pertinence du jugement. Interroge, a Tissue 
d’une conference pendant laquelle il semblait avoir taxe d’erreur systematique un rival deteste, 
Laraday repondit avec un large sourire : « Il n’est pas coherent a ce point. » 

C’est pour cela, sans doute, que la coherence de nos actes individuels est tellement valorisee dans 
notre civilisation. Il n’y a rien a redire a cela. La coherence nous donne une assise solide dans ce 
monde. Sans elle nos vies seraient difficiles, marquees par l’incertitude et la discontinuity 

Cependant, comme il est generalement dans notre interet d’etre coherents, nous prenons trop 



aisement 1’habitude de l’etre systematiquement, meme dans les situations ou ce n’est pas 1’attitude la 
plus raisonnable. Quand elle opere machinalement, la coherence peut avoir des consequences 
desastreuses. Et pourtant, meme la coherence aveugle a ses avantages. 

D’abord, comme la plupart des autres formes de reactions automatiques, elle represente un 
raccourci dans le dedale de la vie moderne. Une fois notre opinion faite sur une question quelconque, 
la coherence obstinee nous offre un luxe bien agreable : nous n’avons plus a reflechir a la question. 
Nous n’avons plus a nous frayer un chemin dans l’enchevetrement d’informations qui nous envahit, a 
reperer les faits interessants parmi tous les autres ; nous n’avons plus besoin de depenser notre energie 
mentale a peser le pour et le contre ; nous n’avons plus besoin de faire des choix difficiles. Au lieu de 
tout cela, la seule chose que nous avons a faire quand cette question se repose a nous est d’enclencher 
notre cassette « coherence », clic, et nous savons alors que penser, que dire, et que faire : il nous suffit 
de penser, dire ou faire ce qui concorde avec notre decision anterieure. 

Un tel luxe n’est pas a dedaigner. Voila une methode commode et relativement efficace pour 
maitriser sans effort un environnement quotidien qui demande beaucoup a nos facultes intellectuelles. 
II s’ensuit tout naturellement que la coherence automatique est une reaction difficile a contenir. Et 
comme l’ecrivait Sir Joshua Reynolds : « Il n’y a aucun expedient auquel un homme ne soit pret a 
recourir pour s’epargner 1’effort et la peine de penser. » Grace a nos cassettes « coherence », nous 
voila exemptes de cette corvee, libres de vaquer a nos occupations. 

La coherence systematique a un attrait supplementaire, plus insidieux. Ce n’est pas forcement 
E effort intellectuel necessaire a la reflexion qui nous rebute ; ce peut etre les dures consequences de 
cette reflexion. Ce sont parfois les conclusions desagreables auxquelles nous conduit inexorablement 
la logique, qui nous incitent a la paresse mentale. Certaines choses nous derangent et nous 
prefererions ne pas les connaitre. Permettant une reaction preprogrammee et machinale, la coherence 
automatique peut servir a masquer ces faits troublants. Bien a l’abri derriere les remparts d’une stricte 
coherence, nous pouvons soutenir les assauts de la raison. 

J’eus l’occasion, lors d’une conference d’initiation donnee par un groupe de Meditation 
Transcendantale (MT), d’observer comment les individus peuvent s’abriter derriere un mur de 
coherence pour se proteger des troublantes consequences de la reflexion. La reunion etait presidee par 
deux jeunes gens tres serieux et avait pour but de recruter de nouveaux membres. Le groupe pretendait 
proposer une forme de meditation particuliere permettant d’atteindre tout ce qu’on pouvait desirer, 
depuis la simple paix interieure jusqu’a des resultats plus spectaculaires, tels que la levitation et la 
faculte de passer a travers les murs, au fur et a mesure que l’on franchissait les etapes (de plus en plus 
couteuses) du programme. 

J’avais decide d’assister a la reunion pour observer les tactiques de persuasion utilisees dans de 
telles reunions de recrutement et j’avais amene un ami, professeur d’universite, specialiste de 
statistiques et de logique formelle. Tout au long de la reunion, alors que les conferenciers exposaient 
la theorie de la meditation transcendantale, je remarquai que mon ami s’agitait. II semblait souffrir, 
s’agitait sur son siege, et finalement, il n’y tint plus. Quand le president, a la fin de la conference, 
demanda s’il y avait des questions, il leva la main et, calmement, mais surement, mit en pieces 
1’argumentation des conferenciers. En moins de deux minutes, il avait mis en evidence les points par 
lesquels elle pechait comme contradictoires, illogiques et insoutenables. L’effet sur les conferenciers 
fut devastateur. Apres un silence embarrasse, ils tenterent faiblement d’opposer des objections, 
s’arretant au milieu de leurs phrases pour se concerter et, finalement, durent admettre que les 
objections soulevees par mon collegue etaient interessantes et « meritaient plus ample reflexion ». 

Ce qui m’interessait, quant a moi, e’etait l’effet sur le public. Apres les questions, une foule 



d’ assistants se precipita pour payer les soixante-quinze dollars de T inscription au groupe de MT. Les 
recruteurs trahirent des signes d’etonnement ravi. Apres ce qui ressemblait a une demolition en regie 
de leurs discours de presentation, la reunion s’averait un franc succes, suscitant un taux d’adhesion 
etonnamment eleve chez le public. Je ne savais que penser, et j’attribuai la reaction du public au fait 
qu’on n’avait pas compris la logique de 1’argumentation de mon collegue. Or, il apparut que c’etait 
precisement l’inverse. 

A la sortie de la reunion, nous fumes abordes par trois personnes qui avaient assiste a la conference 
et qui avaient toutes trois paye l’inscription a Tissue de la conference. Elies voulaient savoir pour 
quelle raison nous etions venus. Apres avoir explique les motifs de notre interet nous leur posames la 
meme question. L’un de nos interlocuteurs etait un comedien debutant tres desireux de reussir sa 
carriere ; il etait venu a la reunion pour savoir si la MT lui permettrait d’atteindre une maitrise de soi 
suffisante pour Texercice de son art. Le deuxieme souffrait d’insomnie persistante et esperait que la 
MT lui apprendrait a se detendre et lui permettrait de s’endormir sans difficulty Le troisieme 
participant servait de porte-parole au groupe. Il avait lui aussi un probleme de sommeil. Il ne 
reussissait pas dans ses etudes parce qu’il n’avait pas le temps d’etudier autant qu’il l’aurait fallu. Il 
etait venu a la reunion pour voir si la MT lui permettrait de reduire le temps de sommeil qui lui etait 
necessaire, et d’utiliser le temps ainsi gagne pour etudier. Il est interessant de remarquer que les 
recruteurs lui avaient dit, de meme qu’a Tinsomniaque, que la Meditation Transcendantale pourrait 
resoudre ses problemes. 

Croyant toujours qu’ils avaient signe faute d’avoir compris les arguments de mon ami logicien, je 
les interrogeai sur certains aspects de la discussion. A ma grande surprise, je m’apertpis qu’ils avaient 
tres bien compris Tintervention de mon ami ; trop bien, meme. C’etait precisement la pertinence de 
ses objections qui les avait incites a s’engager immediatement. Le porte-parole du groupe s’en 
expliqua clairement: « Moi, je n’avais pas prevu de payer quoi que ce soit ce soir, parce que je suis un 
peu juste financierement en ce moment. Je pensais attendre jusqu’a la reunion suivante. Mais quand 
votre ami s’est mis a parler, j’ai pense qu’il valait mieux que je paye tout de suite, ou, une fois rentre 
chez moi, je me mettrais a reflechir a tout ce qu’il avait dit, et je ne m’inscrirais jamais. » 

Les choses semblaient plus claires tout a coup. Mes interlocuteurs etaient en butte a des difficultes 
bien reelles ; et ils voulaient a tout prix trouver un moyen de les vaincre. Leur quete etait jusque-la 
desesperee, et voila qu’a en croire les conferenciers, ils touchaient enfin au but. Pousses par le besoin, 
ils voulaient a toute force que la MT soit la solution. 

C’est alors que, par la voix de mon collegue, parle la raison, demontrant que la theorie fondant la 
methode salvatrice ne resiste pas a l’analyse. C’est la panique ! Il faut agir immediatement avant que 
la logique ne l’emporte et ne les laisse a nouveau sans espoir. Il faut, de toute urgence, elever des 
remparts contre la raison ; et peu importe que ces remparts soient illusoires. « Vite, echapper a la 
pensee ! Tenez, prenez l’argent. Ouf, sauves de justesse. Plus besoin de reflechir a la question. » La 
decision est prise, et a partir de maintenant la cassette « coherence » peut se derouler chaque fois que 
c’est necessaire : « La MT ? Bien sur que je pense que cela va m’aider ; bien sur que je veux 
continuer ; bien sur que j’y crois, puisque j’ai paye... Ah, quel confort que la coherence irreflechie. Je 
vais m’y reposer un moment. C’est tellement plus confortable que l’angoisse de cette recherche par 
trop ardue. » 

Si, comme il le semble, la coherence automatique joue le role d’un bouclier contre la reflexion, il 
est naturel que cette meme coherence puisse aussi etre exploitee par ceux qui prefereraient que nous 
ne reflechissions pas trop quand ils nous soumettent a leur influence. Pour les exploiteurs, qui ont 
interet a ce que notre reaction a leurs requetes soit purement reflexe, mecanique, notre tendance a la 
coherence automatique est une veritable aubaine. Ils sont si habiles a faire jouer la coherence a leur 



profit que, tres souvent, nous ne nous apercevons meme pas de la manoeuvre. Dans un jiu-jitsu du 
meilleur style, ils etablissent nos relations avec eux de telle sorte que c’est notre propre souci de 
coherence qui produira pour eux un benefice. 

Certains grands fabricants de jouets utilisent precisement cette approche pour pallier 1’inconvenient 
du caractere saisonnier des ventes. La saison des jouets, naturellement, bat son plein dans la periode 
qui precede Noel. Les societes de jouets realisent alors de confortables benefices. Mais 
malheureusement, les ventes de jouets connaissent un marasme complet pendant les deux mois 
suivants. Les clients ont deja epuise leur budget-jouets, et refusent categoriquement d’en acheter 
d’autres a leurs enfants. Meme les enfants dont les anniversaires tombent peu apres les fetes re^oivent 
moins de jouets, du fait de la recente debauche de cadeaux de Noel. 

D’ou le probleme des fabricants : profiter de la fievre de Noel et, en meme temps, maintenir un 
certain niveau de demande pour les jouets dans les mois qui suivent. La difficult^ ne consiste 
certainement pas a convaincre nos insatiables progenitures de reclamer une autre cargaison de 
cadeaux. Une suite de publicites televisees irresistibles placees au milieu des dessins animes du 
mercredi matin suffit a susciter la frenesie habituelle chez les bambins toujours prets a reclamer, a 
pleurer et a tenter de nous enjoler, meme hors saison. Non, le probleme n’est certes pas d’exciter de 
nouveaux desirs chez les enfants apres Noel. 

Le probleme est d’amener les parents du mois de janvier a depenser 1’argent qui leur reste pour 
acheter de nouveaux jouets a des enfants deja combles. Que peuvent faire les societes de jouets pour 
produire ce comportement peu raisonnable ? Certaines ont essaye de lancer de grandes campagnes 
publicitaires, d’autres de reduire les prix pendant la periode creuse. Aucun de ces procedes classiques 
n’a ete efficace. Ces deux tactiques sont a la fois couteuses et impuissantes a elever suffisamment le 
niveau des ventes. C’est que les parents ne sont pas d’humeur a acheter des jouets, et l’influence de la 
publicite ou des prix reduits ne suffit pas a ebranler leur resolution. 

Certains grands fabricants de jouets, pourtant, croient avoir trouve un moyen. C’est un moyen 
ingenieux, n’engageant guere qu’une depense ordinaire de publicite et reposant simplement sur la 
force active du besoin de coherence. Cette strategic des firmes de jouets m’a ete revelee alors que, 
apres y avoir succombe une premiere fois, en bon naif, je recidivais. 

C’etait en janvier, et je me trouvais dans le plus grand magasin de jouets de la ville. Apres y avoir 
achete une charretee de cadeaux pour mon fils, un mois auparavant, je m’etais jure de ne plus penetrer 
dans ce lieu redoutable, ni en aucun lieu semblable, pendant un certain temps. Et pourtant j’etais la, 
non seulement dans cet endroit diabolique, mais en train d’acheter pour mon fils un couteux jouet de 
plus, un grand circuit de courses pour voitures miniatures. Devant le rayon des circuits, je me trouvai 
nez a nez avec un ex-voisin en train d’acheter le meme jouet pour son fils. L’etonnant, c’etait que 
nous n’avions jamais V occasion de nous rencontrer ; et d’ailleurs, la derniere fois ou cela s’etait 
produit, c’etait dans ce meme magasin ou nous achetions tous les deux pour nos fils un couteux 
cadeau d’apres-Noel ; cette fois-la, c’etait un robot qui marchait et parlait. Cette etrange habitude de 
nous voir une fois par an, a la meme epoque, au meme endroit, en train de faire la meme chose nous 
parut cocasse. Un peu plus tard, je racontai cette coincidence a un ami qui, je l’appris ce jour-la, avait 
travaille dans le jouet. 

« Ce n’est pas une coincidence, me dit-il d’un air entendu. 

— Comment ga, ce n’est pas une coincidence ? 

— Attends, me dit-il, laisse-moi te poser quelques questions sur ce circuit que tu as achete cette 
annee. D’abord, est-ce que tu avais promis a ton fils qu’il l’aurait pour Noel ? 

— Oui; Christopher avait vu une serie de publicites pour ces circuits pendant les dessins animes du 



mercredi matin, et il a dit que c’etait ce qu’il voulait pour Noel. J’ai vu quelques publicites moi aussi, 
et £a avait l’air pas mal, alors j’ai dit d’accord. 

— Un point pour moi, annon^a-t-il. Deuxieme question. Quand tu es alle l’acheter, ne t’es-tu pas 
aper^u qu’aucun magasin n’en avait plus ? 

— C’est vrai ! On m’a dit qu’ils etaient en commande mais qu’on ne savait pas quand on les 
recevrait. Alors j’ai du acheter a Christopher d’autres jouets pour remplacer le circuit. Mais comment 
le sais-tu ? 

— Deux points pour moi. Encore une question. Est-ce qu’il ne s’est pas passe la meme chose 
l’annee derniere avec le robot ? 

— Attends... mais c’est vrai ! II s’est passe la meme chose. C’est incroyable. Comment le sais-tu ? 

— Ce n’est pas de la divination. II se trouve que je sais comment plusieurs grandes societes de 
jouets s’arrangent pour stimuler leurs ventes de janvier et fevrier. Elies lancent avant Noel des 
publicites televisees pour certains jouets particuliers. Les enfants, bien sur, veulent avoir ce qu’ils ont 
vu a la television et arrachent a leurs parents la promesse qu’ils l’auront pour Noel. C’est la que la 
tactique de ces firmes tient du genie. Elies n’approvisionnent pas suffisamment les magasins pour ces 
jouets que les parents ont promis. La plupart des parents n’arrivent pas a les trouver et sont obliges de 
les remplacer par d’autres jouets d’egale valeur. Les fabricants, naturellement, s’arrangent pour 
fournir aux distributeurs quantite de ces substituts. Ensuite, une fois Noel passe, les firmes relancent 
la publicite sur les premiers jouets. Cela reveille l’ardeur des enfants a reclamer le jouet. Les parents 
sont assaillis de « Mais tu avais promis » et les adultes doivent aller, en trainant les pieds, au magasin 
de jouets pour etre fideles a leur parole. 

— Et la, dis-je, ecumant presque, ils rencontrent d’autres parents qu’ils n’ont pas vus depuis un an, 
pris au piege une fois de plus, c’est qa ? 

— C’est <;a. Eh, ou vas-tu comme ^a ? 

— Je vais rapporter ce circuit au magasin. J’etais si furieux que je criais presque. 

— Attends. Reflechis une minute. Pourquoi est-ce que tu l’as achete ? 

— Parce que je ne voulais pas decevoir Christopher et parce que je voulais lui montrer qu’il faut 
tenir ses promesses. 

— Eh bien, qu’ est-ce qui a change depuis ce matin ? Ecoute, si tu rapportes le circuit maintenant, il 
ne comprendra pas. Il comprendra seulement que son pere n’a pas tenu sa promesse. C’est ^a que tu 
veux ? 

— Non, soupirai-je, bien sur. Alors, tu me dis qu’ils font un double benefice sur mon dos, et je ne 
m’en suis jamais rendu compte. Et maintenant que je le sais, je n’ai aucun moyen de m’en sortir, je 
suis prisonnier de mes propres paroles. Alors, si je comprends bien, tu marques le troisieme point. 

— Exact. Et toi, tu as perdu. » 

L’engagement 

Une fois que nous avons etabli la formidable puissance du desir de coherence, il se pose 
immediatement une question d’ordre pratique : comment cette puissance peut-elle etre mise en jeu ? 
Qu’est-ce qui declenche le declic fatidique de la cassette « coherence » ? A cette question, la 
psychologie sociale repond : c’est l’engagement. Si je peux vous pousser a un engagement quelconque 



(c’est-a-dire a prendre position, publiquement), j’aurai prepare le terrain et pourrai vous pousser a 
vous en tenir, avec une coherence automatique et inconsideree, a cet engagement. Lorsqu’on a pris une 
position, on a naturellement tendance a se comporter de fa^on obstinement coherente avec cette 
position. 

Comme nous l’avons vu, les psychologues ne sont pas seuls a connaitre le lien entre engagement et 
coherence. Les strategies d’engagement sont utilisees contre nous par toutes sortes de professionnels 
de la persuasion. Toutes ces strategies ont pour objectif de nous pousser a des actes ou a des 
declarations qui nous enferment dans une attitude docilement coherente. Les procedes visant a creer 
un engagement prennent diverses formes. Certains sont assez directs ; d’autres sont, de tous les 
procedes de persuasion que nous verrons, parmi les plus insidieux. 

Supposons que, membre d’une oeuvre de bienfaisance, vous souhaitiez augmenter le nombre de 
volontaires prets a faire du porte-a-porte dans votre quartier pour recolter des fonds. Vous auriez tout 
interet a vous pencher sur la methode adoptee par le socio-psychologue Steven J. Sherman. Celui-ci 
interrogea simplement un echantillon d’habitants de T Indiana sur ce qu’ils repondraient si on leur 
demandait de consacrer trois heures a faire la quete au profit de la Ligue americaine contre le cancer. 
Bien entendu, peu enclins a passer pour des egoi'stes aux yeux de l’enqueteur, ni vis-a-vis d’eux- 
memes, ils furent nombreux a declarer qu’ils accepteraient. Cette sournoise manoeuvre se traduisit par 
une multiplication par huit du nombre de volontaires lorsque, quelques jours plus tard, un benevole de 
Toeuvre en question les sollicita pour quadriller leur voisinage. Usant de la meme strategie, une equipe 
d’enqueteurs dirigee par le socio-psychologue Anthony Greenwald questionna des habitants de l’Ohio 
sur leurs intentions de vote lors d’une prochaine election presidentielle. Ceci eut pour effet 
d’augmenter de maniere significative le taux de participation de cet echantillon de population. 

Les specialistes de la collecte de fonds par telephone ont mis au point une autre methode, encore 
plus astucieuse. Ils veillent a vous demander des nouvelles de votre sante : « Bonjour, monsieur ou 
madame Lacible, tout va bien pour vous, vous etes en forme ? » Le but de cette entree en matiere n’est 
pas seulement de donner une impression de sympathie, d’interet pour votre personne, mais aussi de 
vous amener a y repondre par un commentaire poli et superficiel, comme il est de bon ton de le faire 
dans de telles circonstances : « (]a peut aller » ou « Je tiens la forme » ou « Tout va pour le mieux, 
merci ». Maintenant que vous avez ouvertement declare votre parfaite sante, il devient beaucoup plus 
facile pour votre interlocuteur de vous coincer en vous demandant de T argent pour ceux qui n’ont pas 
votre chance : « Je suis ravi de l’apprendre, car je vous appelle pour savoir si vous souhaiteriez faire 
un don au profit des malheureuses victimes de... » 

Cette tactique repose sur une theorie selon laquelle quelqu’un qui vient de dire qu’il va bien, meme 
par convenance, ose difficilement se montrer avare, compte tenu du privilege dont il beneficie de son 
propre aveu. Cela vous semble un tantinet tire par les cheveux ? Voyez les resultats d’une experience 
menee dans le but de verifier la veracite de cette theorie par Daniel Howard, specialiste des enquetes 
aupres des consommateurs. Il fut demande par telephone a des habitants de Dallas, au Texas, s’ils 
seraient d’accord pour recevoir chez eux un membre du Comite contre la faim et lui acheter des 
gateaux, les benefices de cette action devant servir a procurer des repas a des personnes dans le 
besoin. Effectuee telle quelle, cette demande (dite « standard ») ne procura que dix-huit pour cent de 
resultats favorables. Quand, en revanche, Tappelant commen^ait par interroger son interlocuteur sur 
son etat de sante et n’embrayait sur la demande standard qu’apres avoir ecoute sa reponse, on observa 
plusieurs reactions dignes d’interet. Tout d’abord, sur les cent vingt personnes contactees, une 
majorite (cent huit) repondirent, comme il se doit, qu’elles allaient bien. En outre, trente-deux pour 
cent d’entre elles accepterent la visite du vendeur de gateaux, soit presque deux fois plus que le 
resultat obtenu par la methode standard. Enfin, conformement au principe de coherence, la quasi- 



totalite (quatre-vingt-neuf pour cent) de celles qui s’etaient declarees d’accord pour recevoir le 
vendeur de gateaux lui en acheterent effectivement lors de son passage. 

Pour s’assurer que le succes de cette methode n’etait pas du au simple fait qu’un appelant qui 
l’emploie parait plus courtois et plus soucieux de son prochain qu’un autre, Daniel Howard entreprit 
une nouvelle experience. Cette fois, la conversation commen^ait soit par la question : « Comment 
allez-vous ? » (dont l’enqueteur attendait la reponse avant de poursuivre), soit par la phrase suivante : 
« J’espere que vous allez bien », enchainant directement sur la demande standard. Dans un cas comme 
dans l’autre, l’entree en matiere etait amicale, chaleureuse. Pourtant, la premiere « accroche » s’avera, 
de loin, produire de meilleurs effets que la seconde (trente-trois pour cent de reussite, contre quinze), 
car elle seule amenait les cibles visees a s’engager de fa^on publique et exploitable. Remarquons, en 
outre, que les resultats positifs obtenus aupres de ces personnes furent doublement superieurs alors 
meme que, lors de l’appel telephonique, elles avaient pu penser ne donner qu’une reponse sans 
consequence a une question tout a fait anodine. Une fois de plus, il s’agissait la d’une belle illustration 
de l’efficacite du jiu-jitsu social. 

L’efficacite d’un engagement depend de plusieurs facteurs, qui le rendent plus ou moins apte a 
inflechir notre comportement futur. On peut en trouver la meilleure illustration dans une entreprise de 
persuasion qui fut realisee sur une grande echelle. II est remarquable que cette entreprise se soit 
appuyee de fa^on systematique sur ces facteurs, bien avant que ceux-ci aient ete definis par la science. 

Pendant la guerre de Coree, beaucoup de soldats americains se trouverent retenus dans des camps 
de prisonniers diriges par les communistes chinois. Des le debut de la guerre, on s’aper<pit que les 
Chinois traitaient leurs prisonniers tout autrement que leurs allies nord-coreens, qui recouraient aux 
brutalites et aux sevices pour briser la volonte des captifs. Extremement soucieux d’eviter jusqu’a 
l’apparence de violence, les Chinois entreprirent, selon leurs propres termes, une politique de douceur, 
qui etait en fait une tres subtile, et tres deliberee, agression psychologique sur la personne de leurs 
prisonniers. Apres la guerre, les psychologues americains interrogerent longuement les prisonniers 
rapatries pour etablir ce qui s’etait passe. Une enquete approfondie fut menee, en raison notamment 
des effets destabilisants de certains aspects de la methode des Chinois. Ainsi, les Chinois reussissaient 
tres bien a pousser les Americains a se denoncer les uns les autres, ce qui offrait un contraste frappant 
avec le comportement des prisonniers americains pendant la Deuxieme Guerre mondiale. De ce fait, 
les plans d’evasion etaient rapidement decouverts et les tentatives en ce sens echouaient presque 
toujours. « Quand une evasion se produisait, ecrit le D r Edgar Schein, un des enqueteurs charges 
d’etudier le programme d’endoctrinement des Chinois, les Chinois arrivaient tres facilement a 
recuperer le fugitif en offrant un sac de riz a quiconque permettrait de le retrouver. » Et de fait, 
presque tous les prisonniers americains dans les camps chinois semblent avoir collabore avec 
l’ennemi d’une fa^on ou d’une autre \2 71 . 

L’examen de la methode utilisee dans les camps de prisonniers chinois montre que celle-ci reposait 
en grande partie sur la pression de 1’engagement et de la coherence pour obtenir la soumission des 
prisonniers. Naturellement, la premiere difficult^ etait de s’assurer une collaboration, si infime soit- 
elle, de la part des Americains. Ces hommes etaient entraines a ne livrer que leur nom, leur grade et 
leur matricule. En dehors des violences physiques, comment pouvait-on esperer les amener a donner 
des informations d’ordre militaire, a denoncer leurs camarades, ou a renier publiquement leur pays ? 
La reponse des Chinois etait simple : petit a petit. 

Ainsi, les prisonniers etaient frequemment pries de faire des declarations legerement anti- 
americaines ou pro-communistes, mais si legerement que cela ne semblait pas tirer a consequence 
(« Tout n’est pas parfait aux Etats-Unis » « Dans un pays communiste, il n’y a pas de probleme de 



chomage »). Mais apres s’etre soumis a ces exigences assez modestes, les hommes etaient pousses a 
en accepter d’autres du meme genre, mais un peu plus fortes. Un homme qui venait d’accorder a son 
interrogateur que tout n’etait pas parfait aux Etats-Unis se voyait demander d’indiquer les choses qui 
n’allaient pas aux Etats-Unis. Quand il s’etait explique, on lui demandait d’ecrire la liste de ces 
« problemes » et de la signer. Ensuite, on pouvait par exemple lui demander de lire cette liste au cours 
d’une reunion avec les autres prisonniers. « C’est bien ce que vous pensez, n’est-ce pas ? » Un peu 
plus tard, on lui demanderait d’exposer par ecrit et en detail tous les problemes qu’il avait reconnus. 

Les Chinois pouvaient alors utiliser son nom et son texte au cours d’une emission de propagande 
diffusee, non seulement dans tout le camp, mais aussi dans d’autres camps de prisonniers en Coree du 
Nord ainsi que devant les troupes americaines de Coree du Sud. Le prisonnier se retrouvait soudain 
collaborateur, il avait prete son concours a la propagande de l’ennemi. Sachant qu’il n’avait pas ecrit 
ce texte directement sous la menace, bien souvent, le prisonnier se voyait sous un nouveau jour, 
concordant avec ses actes et avec 1’etiquette de « collaborateur » qu’on venait de lui apposer ; et c’est 
pourquoi il finissait par collaborer activement. Ainsi, « rares furent ceux qui purent eviter totalement 
la collaboration, ecrit le D r Schein. La majorite des hommes collaborerent d’une fa^on ou d’une autre 
par des actes qui leur semblaient sur le moment sans consequence, mais que les Chinois savaient 
retourner a leur avantage... La methode etait particulierement efficace pour extraire aux prisonniers 
americains des aveux, autocritiques, et renseignements pendant l’interrogatoireI281. » 

Si l’armee chinoise connaissait la force subtile de ce genre de methode, d’autres organismes 
interesses par la persuasion sont conscients de son efficacite. Nombre d’organismes commerciaux y 
ont recours regulierement. 

Pour le vendeur, la strategie consiste a reussir une grosse vente en commen^ant par une petite. La 
nature du premier achat importe peu car le but n’est pas de produire un benefice. Le but est de 
produire un engagement. D’autres achats, meme beaucoup plus importants, sont supposes decouler 
tout naturellement de cet engagement. Un article de la revue American Salesman explique la chose : 

« Il s’agit de preparer la voie aux futures commandes en commenqant par un petit achat... Considerez-le ainsi : quand 
une personne a commande un des articles que vous proposez, meme si le benefice est si faible qu’il compense a peine le 

temps passe et les efforts deployes, vous n’avez plus affaire a un consommateur quelconque, mais a un client f291 . » 

La tactique consistant a commencer par une petite requete afin d’ouvrir la voie a d’autres requetes 
est bien connue : c’est la technique du pied dans la porte. Son efficacite a ete reconnue dans les 
annees 1960 quand les psychologues Jonathan Lreedman et Scott Eraser publierent des resultats 
etonnants£301. Il s’agissait d’une experience realisee dans une banlieue residentielle de Californie. Un 
enqueteur, se presentant comme un travailleur benevole, allait presenter a tous les residents d’un 
quartier residential une requete exorbitante. Les proprietaries etaient pries de laisser apposer sur leur 
pelouse une pancarte en faveur de la securite routiere. Pour qu’ils aient une idee de l’effet que 
produirait la pancarte, on leur montrait une photo d’une jolie maison dont la facade etait presque 
entierement obscurcie par un immense panneau, portant, dans une graphie tres laide, 1’inscription 
PRUDENCE AU VOLANT. Alors que la requete etait tres naturellement rejetee par la grande majorite 
(quatre-vingt-trois pour cent) des autres habitants du quartier, ce groupe particulier de gens reagit tres 
favorablement. Soixante-seize pour cent d’entre eux accepterent de preter leurs pelouses. 

La raison principale de cette etonnante bonne volonte se trouve dans quelque chose qui leur etait 
arrive quinze jours auparavant : ils s’etaient engages dans une petite action en faveur de la securite sur 
les routes. Un autre « benevole » s’etait presente chez eux et leur avait demande d’accepter d’apposer 
une petite pancarte (20 cm 2 ) avec Tinscription SOYEZ UN BON CONDUCTEUR. La requete etait si 
minime que presque tous ces habitants avaient accepte. Mais les effets de cette acceptation furent 





enormes. Parce qu’ils avaient accepte, en toute innocence, une requete minime en faveur de la securite 
routiere quelques jours auparavant, ces habitants devinrent tout a fait disposes a en accepter une bien 
plus importante. 

Freedman et Fraser n’en resterent pas la. Ils essayerent un procede legerement different sur un 
troisieme groupe d’habitants. Ces habitants re^urent d’abord une petition a signer, pour « preserver la 
beaute de notre Californie ». Naturellement, presque tout le monde signa, car preserver la beaute 
d’une region, de meme que disposer d’un gouvernement efficace ou assurer une bonne prevention 
prenatale, est une ambition que personne ne peut trouver illegitime. Quinze jours plus tard, Freedman 
et Fraser envoyerent un autre « benevole » chez ces habitants pour leur demander d’accepter qu’on 
erige le grand PRUDENCE AU VOLANT sur leur pelouse. Leur reaction est en un sens la plus 
etonnante de toutes celles produites par cette experience. La moitie d’entre eux environ accepta 
Finstallation du panneau. Et pourtant, le petit engagement qu’ils avaient pris quelques jours plus tot 
n’avait rien a voir avec la securite sur les routes, puisqu’il s’agissait d’un autre sujet d’interet general, 
la beaute de la region. 

Au premier abord, Freedman et Fraser furent les premiers etonnes de ces resultats. Pourquoi le 
simple fait de signer une petition pour la defense de la beaute de l’Etat rendrait-il les gens si 
complaisants devant une tout autre requete, qui les engageait bien plus ? Apres avoir envisage d’autres 
explications, Freedman et Fraser en proposerent une qui permettait de rendre compte du phenomene : 
le fait de signer la petition pour la defense du paysage avait modifie F opinion que ces gens avaient 
d’eux-memes. Ils se consideraient desormais comme des citoyens soucieux de Finteret general et 
guides par leur seul esprit civique. Lorsque, quinze jours apres, on leur avait demande de rendre a 
nouveau service a la communaute en acceptant devant chez eux le panneau PRUDENCE AU 
VOLANT, ils avaient accepte afin de se montrer coherents avec la nouvelle image qu’ils avaient 
d’eux-memes. Selon Freedman et Fraser, 

« ce qui se produit sans doute, c’est un changement dans les sentiments de l’individu vis-a-vis de l’engagement et de 
Taction positive. Une fois qu’il a accepte la proposition, il devient a ses propres yeux le genre de personne qui s’engage de 
la sorte, qui accepte de collaborer avec des inconnus, qui s’engage pour obeir a ses convictions, qui soutient des causes 

justes [311 . » 

La le^on a tirer des decouvertes de Freedman et Fraser est done d’y reflechir a deux fois avant 
d’accepter de se preter a des actions, meme minimes. Notre consentement peut non seulement nous 
amener a accepter d’autres propositions similaires, quoique bien plus importantes, mais aussi nous 
disposer favorablement a l’egard de requetes exorbitantes qui n’ont qu’un rapport lointain avec le 
petit service que nous avons rendu d’abord. C’est cette deuxieme forme d’influence, plus generale, 
que je trouve inquietante. 

Cela m’inquiete a tel point que je refuse presque toujours de signer les petitions, meme pour les 
causes que je defends. Ma signature a le pouvoir d’influences non seulement mon comportement 
futur, mais aussi l’idee que le me fais de moi-meme, de fa^on peut-etre non desiree. Et une fois ce 
resultat atteint, celui qui desire m’exploiter peut en tirer quantite d’avantages invisibles. 

Qui parmi les sujets de F experience Freedman et Fraser aurait pense que le « benevole » qui leur 
demandait de signer une petition pour la defense de la beaute de la region voulait en fait leur faire 
accepter un panneau pour la securite routiere quinze jours plus tard ? Et lequel d’entre eux aurait pu 
soup^onner que sa decision d’autoriser le panneau s’expliquait par le fait qu’il avait signe la petition ? 
Aucun, a mon avis. S’il y avait eu quelques regrets une fois le panneau erige, a qui auraient-ils pu s’en 
prendre sinon a eux-memes et a leur civisme malvenu ? Ils n’auraient sans doute meme pas pense au 
porteur de la petition « preserver la beaute de notre Californie », encore moins a Fart du jiu-jitsu. 



Remarquez que toutes les utilisations du pied-dans-la-porte se fondent sur le meme principe, qui est 
qu’on peut, a partir de petits engagements, manipuler l’idee qu’un individu se fait de lui-meme. On 
peut changer le citoyen ordinaire en personne soucieuse de l’interet general, le consommateur 
quelconque en client, le prisonnier de guerre en collaborateur. Et lorsqu’on a modifie cette image de 
l’individu de la fa^on voulue, celui-ci se conforme tout naturellement a ce que vous lui demandez 
dans la ligne de son nouveau personnage. 

Tous les engagements n’affectent pas 1’ image de E individu. II faut que certaines conditions soient 
reunies pour que le precede soit efficace. Pour en avoir la preuve, il suffit d’examiner a nouveau 
l’experience des Americains dans les camps de prisonniers chinois en Coree. II faut savoir que 
l’objectif premier des Chinois n’etait pas d’arracher des renseignements a leurs prisonniers. Les 
Chinois voulaient avant tout endoctriner les soldats americains, changer leurs opinions : leur fa^on de 
se considerer eux-memes, de considerer leur systeme politique, le role joue par leur pays dans la 
guerre et le communisme. Les faits montrent que les methodes chinoises ont eu une efficacite 
inquietante. 

Le D r Henry Segal, responsable de l’equipe de neuropsychiatres qui examina les prisonniers 
americains a leur retour, la guerre finie, indique que leurs opinions concernant cette guerre s’etaient 
notablement transformees. La majorite des hommes etaient convaincus que les Etats-Unis avaient 
utilise l’arme bacteriologique, comme le pretendaient les Chinois. Beaucoup d’entre eux pensaient 
que leur pays avait ete l’agresseur responsable du declenchement de la guerre. Et les Chinois avaient 
reussi a ouvrir des breches du meme ordre dans les convictions politiques de ces hommes. 

« Beaucoup d’entre eux exprimaient leur antipathie a l’egard des communistes chinois, mais en meme temps pensaient 
que ceux-ci avaient fait du bon travail en Chine. » D’autres declaraient : « Le communisme, qa ne marcherait pas en 

Amerique, mais je pense que c’est une bonne chose pour l’Asie I321 . » 

Le veritable but des Chinois etait de modifier, au moins pour un temps, les coeurs et les esprits de 
leurs prisonniers. Si nous mesurons leur reussite en termes de « desertion, deloyaute, demoralisation, 
retournement d’attitude et d’opinion, atteinte a la discipline et a 1’ esprit de corps », le D r Segal 
conclut que leurs efforts ont ete couronnes de succes. La manipulation de 1’engagement a done tres 
bien servi l’agression menee par les Chinois sur les esprits. C’est pourquoi il nous sera utile 
d’examiner de plus pres leurs tactiques. 

L’acte magique 

Les meilleurs indices de ce que les gens sentent et croient reellement se trouvent moins dans leurs 
paroles que dans leurs actes. Quelqu’un qui s’efforce de decouvrir la personnalite d’un homme 
observe ce qu’il fait. Ce que les Chinois ont decouvert, c’est que l’homme lui-meme utilise les memes 
indices pour connaitre sa propre personnalite. Son comportement lui revele beaucoup de choses sur 
lui-meme ; c’est pour lui la premiere source d’information sur ses propres opinions et ses propres 
valeurs. Comprenant parfaitement cet important principe d’auto-observation, les Chinois ont organise 
les camps de prisonniers de sorte que les prisonniers agissent continument de la fa^on desiree. Avant 
longtemps, ces actions ameneraient leurs auteurs a adopter une nouvelle vision d’ eux-memes, dans la 
ligne de leur propre comportement. 

Les Chinois pressaient dans tous les cas les soldats americains d’ecrire afin de confirmer leurs 
positions. Il ne suffisait jamais d’ecouter simplement ou meme d’approuver verbalement les 
discours ; il fallait toujours ecrire en plus. Les Chinois etaient si desireux d’obtenir une declaration 



ecrite que si un prisonnier ne voulait pas ecrire de lui-meme la reponse desiree, on le pressait de la 
copier. Le psychologue americain Edgar Schein decrit en ces termes la tactique utilisee au cours des 
seances d’endoctrinement: 

« Une autre methode consistait a faire ecrire par le prisonnier les questions, puis les reponses (pro-communistes). S’il 
refusait de l’ecrire directement, on lui demandait de le copier d’apres le memorandum, ce qui devait sembler une concession 
assez raisonnable. » 

Ah, ces petites concessions ! Nous avons deja vu comment des engagements apparemment sans 
consequence peuvent entrainer d’extraordinaires comportements par la suite. Les Chinois savaient 
que, en tant que precede d’engagement, une declaration ecrite a de grandes vertus. D’abord, elle 
constitue une preuve materielle. Apres avoir ecrit ce que voulaient les Chinois, il etait difficile de 
croire qu’on ne 1’avait pas fait. II n’existait aucune possibility pour le soldat d’oublier, ou de nier, 
comme c’etait le cas quand la declaration etait purement verbale. II voyait ce texte ecrit de sa main, 
preuve d’un acte irreversible qui le conduisait a mettre ses opinions et sa personnalite en accord avec 
l’acte qu’il avait indeniablement commis. 

Le deuxieme avantage de la declaration ecrite est de pouvoir etre montree a d’autres personnes. 
Bien sur, cela veut dire qu’elle peut etre utilisee pour persuader ces autres personnes. Elle peut les 
persuader de changer leur propre attitude dans le sens suggere par la declaration. Mais, ce qui est 
encore plus important pour 1’ engagement, cela peut les persuader que 1’auteur croyait reellement ce 
qu’il ecrivait. Les gens ont une tendance naturelle a croire qu’une declaration reflete 1’opinion 
veritable de la personne qui la fait. Ce qui est surprenant, c’est qu’ils ne changent pas d’opinion quand 
ils savent que 1’auteur de la declaration n’etait pas libre de son choix. 

Ce phenomene a ete mis en evidence scientifiquement par les psychologues Edward Jones et James 
Harris. Lors d’une experience, ils presenterent a differentes personnes un texte favorable a Fidel 
Castro en leur demandant de deviner les veritables sentiments de son autem T331 . Jones et Harris dirent 
a certaines des personnes interrogees que 1’auteur avait choisi d’ecrire un texte favorable a Castro ; a 
d’autres, que l’on avait demande a 1’auteur d’ecrire en faveur de Castro. Or meme ceux qui savaient 
que 1’auteur avait ete prie d’ecrire en faveur de Castro estimerent que 1’auteur avait de la sympathie 
pour Castro... On dirait qu’une declaration engagee produit un declic chez ceux qui en sont temoins. 
A moins que tous les faits indiquent le contraire, les observateurs supposent automatiquement la 
sincerite de 1’auteur d’une declaration. 

Voyez l’effet a double detente produit sur un prisonnier qui a ecrit un texte pro-chinois ou anti- 
americain. Ce texte sert a la fois a lui rappeler par la suite ses propres actes, et a persuader son 
entourage que la declaration represente ses veritables convictions. Et comme nous le verrons dans le 
chapitre 4, ce que croit notre entourage a une importance enorme, car cela determine ce que nous 
croirons a notre tour. C’est ainsi par exemple que, d’apres une enquete realisee a New Haven, 
Connecticut, apres avoir entendu qu’on les considered comme des personnes charitables, les 
menageres de New Haven, Connecticut, donnaient beaucoup plus d’argent a un queteur de 
1’Association d’aide aux victimes de la sclerose en plaques \ 341 . Apparemment le fait de savoir qu’on 
les considerait comme des gens charitables poussait ces femmes a aligner leurs actions sur l’idee 
qu’autrui se faisait d’elles. 

Quand 1’engagement existe positivement, 1’image du sujet se trouve soumise a des pressions 
internes et externes. De l’interieur, le sujet se sent pousse a mettre son image en conformite avec ses 
actes. De l’exterieur, il est conduit, plus sournoisement encore, a adapter son image a la fa^on dont les 
autres le voient. Et comme les autres pensent que nous croyons ce que nous avons ecrit (meme si nous 
n’avons guere de liberte de choix), nous nous sentirons a nouveau pousses a mettre notre opinion en 




accord avec nos declarations ecrites. 

En Coree, on utilisait divers procedes pour amener, sans coercition directe, les prisonniers a ecrire 
ce que les Chinois voulaient qu’ils ecrivent. Ainsi, les Chinois savaient que leurs prisonniers tenaient 
a faire savoir a leurs families qu’ils etaient vivants. En meme temps, les soldats savaient que leurs 
geoliers censuraient le courrier et que seules certaines lettres arrivaient a franchir le barrage. Pour etre 
surs que leurs lettres soient expedites, certains prisonniers commencerent a inclure dans leurs 
messages des appels a la paix, des assurances qu’ils etaient bien traites, et des declarations favorables 
au communisme. Ils esperaient que les Chinois voudraient que leurs lettres soient lues, et done, les 
feraient partir. Naturellement, les Chinois etaient ravis de cooperer car ces lettres servaient leurs 
interets au mieux. D’abord, leur propagande internationale ne pouvait rever mieux que ces opinions 
pro-communistes professees par des soldats americains. Ensuite, du point de vue de l’endoctrinement 
des prisonniers, ils avaient, sans recourir le moins du monde a la violence physique, amene de 
nombreux soldats a soutenir publiquement la cause chinoise. 

Une methode similaire comportait des concours de textes politiques qui etaient regulierement 
organises dans le camp. Les prix offerts aux vainqueurs etaient invariablement minimes - quelques 
cigarettes ou quelques fruits - mais ces marchandises etaient assez rares pour que les hommes soient 
interesses par le concours. En general, le texte qui remportait le prix etait celui qui prenait une 
position nettement pro-communiste... mais pas toujours. Les Chinois etaient assez avises pour se 
rendre compte que la plupart des prisonniers ne participeraient pas a un concours qu’ils ne pouvaient 
gagner qu’en ecrivant un tract communiste. Ils etaient aussi assez habiles pour savoir semer chez ces 
hommes des sentiments d’engagement envers le communisme qui, avec des soins attentifs, pourraient 
croitre et embellir par la suite. C’est pourquoi, de temps a autre, le prix couronnait un texte qui 
soutenait de fa^on generale les Etats-Unis tout en faisant une ou deux concessions a la position 
chinoise. Les effets de cette strategic furent tres satisfaisants. Les hommes continuerent a participer 
volontairement aux concours parce qu’ils voyaient qu’on pouvait gagner avec un texte defendant la 
position de leur pays. Mais sans meme s’en rendre compte, ils commencerent a gauchir legerement 
leurs textes pour les rendre un peu plus favorables au communisme, afin d’accroitre leurs chances de 
gagner. Les Chinois etaient prets a saisir au vol toute concession au dogme communiste et a faire 
jouer la pression exercee par le souci de coherence. Dans le cas d’une declaration ecrite 
volontairement, ils disposaient de 1’engagement ideal ; a partir de la, ils pouvaient batir tout un plan 
de collaboration et de conversion. 

D’autres professionnels de la persuasion connaissent le pouvoir d’engagement que represented les 
declarations ecrites. Par exemple, la societe Amway, au developpement exceptionnel, a trouve un 
moyen de pousser son personnel a ameliorer sans cesse ses performances. Les vendeurs doivent fixer 
des objectifs individuels, et s’engaged vis-a-vis de ces buts en les couchant sur le papier : 

« Un dernier conseil avant de commencer : fixez-vous un objecdf et ecrivez-le. Quel que soit l’objectif, l’important est de 
le fixer pour savoir ce que vous recherchez, et done, de l’ecrire. II y a un element de magie dans le fait d’ecrire quelque 
chose. Done fixez-vous un objectif et ecrivez-le. Lorsque vous l’aurez atteint, fixez-en un autre et ecrivez-le aussi. Vous 

verrez le resultat[35]_. » 

Si la societe Amway a decouvert « un element de magie dans le fait d’ecrire », elle n’est pas la 
seule a avoir fait cette decouverte. Certaines societes de vente au porte-a-porte utilised la magie des 
engagements ecrits pour contrer les lois instaurant un delai de reflexion votees dans certains pays. Ces 
lois permettent aux clients d’annuler le contrat quelques jours apres la vente sans aucune perte 
financiere. A premiere vue, cette legislation est un mauvais coup porte aux societes de vente par 
demarchage. Ces societes ayant largement recours a la pression sur le client, celui-ci achete souvent, 



non parce qu’il desire le produit mais parce qu’on le pousse a 1’achat, par intimidation et par ruse. 
Quand les nouvelles lois entrerent en vigueur, les clients se mirent a annuler en masse. 

Les societes ont depuis decouvert un procede extremement simple qui reduit le nombre de ces 
annulations de fa^on spectaculaire. II suffit de faire remplir le contrat de vente, non par le vendeur, 
mais par l’acheteur. Selon le programme de formation d’une importante societe d’encyclopedies, cet 
engagement personnel a lui seul s’est avere « un atout psychologique essentiel pour empecher les 
clients de resilier leurs contrats ». Comme la societe Amway, ces organismes estiment done qu’il se 
produit quelque chose de particulier quand les individus couchent leur engagement sur le papier : ils 
se conforment a ce qu’ils ont ecrit. 

Une autre fa^on pour les entreprises commerciales de se reposer sur la « magie » des declarations 
ecrites est de recourir a un moyen de promotion a l’apparence innocente. Avant de commencer a 
etudier les armes d’influence, je me demandais pourquoi de grandes societes telles que Procter & 
Gamble ou General Foods organisent sans cesse des concours du genre « votre avis en 25, en 50, ou en 
100 mots maximum ». Tous ces concours se ressemblent. Les candidats doivent composer un petit 
texte commengant par les mots : « J’aime tel produit parce que » et continuer en detaillant les qualites 
de la preparation pour patisserie ou de la cire a parquets en question. La societe departage les 
concurrents et accorde des prix tres eleves aux gagnants. Je me demandais ce que les societes 
retiraient de 1’ operation. Tres souvent, il n’y a aucune obligation d’achat ; toute personne presentant 
un texte peut participer au concours. Or les societes semblent curieusement desireuses d’engager les 
frais necessaires a tous ces concours successifs. 

Je ne me le demande plus. L’objectif cache de ces concours est le meme que celui des concours 
d’articles politiques des communistes chinois. Dans les deux cas, le but est d’amener le plus de gens 
possible a affirmer publiquement qu’ils aiment le produit. En Coree, le produit etait une variete de 
communisme ; en Europe, ce peut etre une marque de creme de beaute. Peu importe le type de 
produit ; le processus est le meme. Les participants, appates par des prix allechants qu’ils ont peu de 
chance de gagner, ecrivent volontairement des textes. Mais ils savent que, pour qu’un texte ait la 
moindre chance de gagner, il faut qu’il vante les qualites du produit. Ils trouvent done les aspects 
positifs du produit et les exposent dans leur texte. C’est ainsi que des centaines d’hommes en Coree ou 
des centaines de milliers de consommateurs en Occident temoignent par ecrit de la qualite du produit 
et sont soumis de la sorte au pouvoir « magique » de la chose ecrite. 

L’oeil public 

L’une des raisons pour lesquelles les temoignages ecrits sont si efficaces pour induire un veritable 
changement d’opinion est qu’ils peuvent etre rendus publics avec la plus grande facilite. 

L’experience des prisonniers en Coree a montre que les Chinois savaient appliquer un important 
principe de psychologie : les engagements rendus publics sont des engagements durables. Les Chinois 
faisaient en sorte que les declarations pro-communistes de leurs prisonniers soient connues de leurs 
camarades. L’auteur d’un texte qui avait ete apprecie des Chinois, par exemple, en trouvait des copies 
affichees dans tout le camp, ou devait le lire lors d’une reunion politique, ou meme lors d’une 
emission de la radio du camp. Du point de vue chinois, il fallait qu’il y ait le maximum de publicite. 
Pourquoi ? 

Chaque fois qu’un individu prend une position au vu de tous, il ressent par la suite le besoin de 
conserver cette position de fa^on a paraitre un individu coherent. Rappelez-vous ce que nous avons 



montre plus haut : avoir une conduite coherente est considere comme une qualite majeure ; celui qui 
en est depourvu est un individu changeant, hesitant, influen^able, leger, ou instable ; celui qui reste 
coherent est au contraire rationnel, sur de lui, raisonnable et digne de confiance. Dans ces conditions, 
on ne saurait s’etonner que chacun s’efforce d’eviter jusqu’a l’apparence de l’incoherence. Et done, 
pour sauver les apparences, nous hesiterons d’autant plus a nous desavouer nous-memes que notre 
prise de position aura ete publique. 

La fa^on dont un engagement public peut entrainer une attitude obstinement coherente avec une 
premiere position est parfaitement illustree par une experience celebre menee par deux eminents 
specialistes de psychologie sociale, Morton Deutsch et Harold Gerard [361 . L’experience se deroulait 
de la fa^on suivante : d’abord, on montrait a des etudiants plusieurs lignes dont ils devaient evaluer la 
longueur. Apres quoi, un groupe d’etudiants devait, pour que leur evaluation represente un 
engagement public, l’inscrire sur une feuille de papier, signee de leur nom, qu’ils remettaient a 
l’experimentateur. Les etudiants d’un deuxieme groupe devaient egalement s’engager sur leur 
premiere estimation, ce qu’ils faisaient en l’ecrivant sur une « ardoise magi que », en effa^ant ensuite 
sans que personne ait pu lire ce qu’ils avaient ecrit. Un troisieme groupe d’etudiants ne s’engageait 
pas du tout sur leurs premieres estimations ; ils se contentaient de garder les chiffres en tete. 

Par ce procede, Deutsch et Gerard avaient reussi a faire en sorte que certains etudiants s’engagent 
publiquement, d’autres secretement, et d’autres enfin ne s’engagent pas du tout vis-a-vis de leurs 
choix initiaux. Ce qui interessait Deutsch et Gerard etait de decouvrir dans quel groupe les etudiants 
seraient les plus disposes a s’en tenir a leur premier jugement apres avoir ete informes que ce 
jugement etait faux. On donna done a tous les etudiants de nouvelles indications, leur permettant de se 
rendre compte que leurs premieres estimations etaient inexactes, et on leur laissa la possibility de 
reviser leur reponse. 

Les resultats furent tres clairs. Les etudiants qui n’avaient pas ecrit leur reponse furent les moins 
fideles a leur decision. Lorsque de nouvelles indications remettaient en cause la justesse d’une 
decision qui etait restee interieure, ces etudiants se montraient influen^ables ; ils modifiaient la 
reponse qu’ils avaient consideree comme « juste ». En comparaison, ceux qui avaient simplement 
ecrit leur decision l’espace d’un moment sur leur ardoise magique changeaient d’avis moins 
volontiers lorsqu’ils en avaient l’occasion, et ce, dans des proportions significatives. Bien qu’ils ne se 
soient compromis que de fa^on totalement anonyme, l’acte d’ecrire les engagea suffisamment pour 
qu’ils resistent a l’influence d’indications contraires et qu’ils s’en tiennent a leur premiere reponse. 
Mais Deutsch et Gerard constaterent que, de loin, c’etaient les etudiants qui avaient exprime 
publiquement leur position qui refusaient le plus resolument de les renier par la suite. Leur 
engagement public les avait rendus particulierement opiniatres. Cette fa^on de camper sur ses 
positions peut se manifester y compris dans des circonstances ou il importerait particulierement 
d’accorder a la verite la priorite sur la coherence. Lors d’une experience qui consistait a faire statuer 
un jury de six ou douze personnes, les situations de blocage s’avererent largement plus frequentes 
quand il etait demande aux participants de s’exprimer a main levee qu’a bulletin secret. Des lors que 
ceux-ci avaient emis un premier avis au vu et au su de tous, ils se montraient reticents a changer 
d’opinion de maniere tout aussi publique. C’est pourquoi, s’il vous arrive un jour de presider un jury 
dans des conditions comparables, vous aurez tout interet, pour limiter les risques de vote sans 
majorite, a choisir la methode du vote a bulletin secret plutot qu’a main levee. D’apres Deutsch et 
Gerard, nous sommes done plus fideles a nos choix si nous les avons exprimes publiquement. Ces 
resultats peuvent etre mis a profit. Observons les organismes dont la vocation est d’aider les gens a se 
debarrasser de leurs mauvaises habitudes. Beaucoup de cliniques d’amaigrissement, par exemple, 
savent qu’une decision personnelle de perdre du poids ne resistera pas longtemps aux vitrines de 



boulangerie, aux bonnes odeurs de cuisine, et aux appels des publicites televisees. C’est pourquoi on 
s’arrange pour que la decision personnelle soit etayee par un engagement public. Les patients doivent 
fixer sur le papier un objectif de poids a atteindre et montrer ce programme a tous leurs amis, parents 
et voisins. Les specialistes des cures d’amaigrissement affirment que cette simple technique reussit 
frequemment la ou toutes les autres ont echoue. 

Bien evidemment, il n’est pas necessaire de faire les frais d’une clinique specialised pour s’appuyer 
sur un engagement public. Une femme de San Diego m’a raconte comment elle avait utilise une 
promesse publique pour arriver a arreter de fumer : 

« Je me rappelle que je venais d’entendre parler d’une etude scientifique qui montrait que le tabac provoque des cancers. 
Chaque fois qu’il etait question de ce genre de choses, j’etais resolue a arreter, mais je n’y arrivais jamais. Cette fois-la, 
pourtant, je decidai de faire quelque chose. J’ai ma fierte ; je n’aime pas qu’on me voie sous un mauvais jour. Alors j’ai 
pense : “Je peux peut-etre m’appuyer sur ma fierte pour en finir avec cette mauvaise habitude.” J’ai fait une liste de toutes 
les personnes dont je tenais a conserver l’estime. Puis je suis allee me procurer des cartes de visite et j’ai ecrit sur chaque 
carte : “Je m’engage a ne plus fumer une seule cigarette.” » 

En l’espace d’une semaine, j’avais envoye une de ces cartes signees a toutes les personnes de la liste : mon pere, mon 
frere, mon patron, ma meilleure amie, mon ex-mari ; a tout le monde, sauf a l’homme avec lequel je sortais a l’epoque. 
J’etais vraiment amoureuse de lui, et je tenais a ce qu’il ait de l’estime pour moi. Croyez-moi, j’y ai reflechi a deux fois 
avant de lui donner une carte, parce que je savais que si je ne tenais pas une promesse que je lui avais faite, j’en mourrais. 
Mais un jour, au bureau - il travaillait au meme endroit que moi -, je me suis approchee de lui, je lui ai tendu ma carte et je 
suis partie sans rien dire. 

Decrocher du tabac, c’est ce que j’ai fait de plus dur dans ma vie. J’ai du me dire des milliers de fois qu’il fallait 
absolument que je fume une cigarette ; mais a chaque fois, j’imaginais ce que penseraient toutes les personnes de ma liste, 
en particulier cet homme, si je craquais. Et qa a suffi. Je n’ai plus touche a une cigarette. 

Ce qu’il y a de drole, c’est que cet homme etait en fin de compte totalement nul. Je ne comprends pas ce que j’ai pu lui 
trouver. Mais a l’epoque, sans le savoir, il m’a aidee a traverser les moments les plus difficiles de cette epreuve. Je ne l’aime 
plus du tout maintenant. Pourtant, je lui suis reconnaissante en un sens parce que je crois qu’il m’a sauve la vie. » 


L’ effort supplementaire 

Si les engagements ecrits sont si efficaces, c’est qu’ils demandent plus d’effort que les 
engagements verbaux. Et les faits montrent que plus un engagement requiert un effort important, plus 
il influencera la personne qui l’a pris. Ce phenomene peut s’observer autour de nous aussi bien que 
dans les societes les plus primitives. Ainsi, dans une tribu d’Afrique australe, la tribu des Thonga, tous 
les jeunes gar^ons doivent passer par un rituel d’initiation tres complexe avant d’etre considered 
comme des hommes de la tribu. Comme c’est souvent le cas dans les peuples primitifs, le jeune 
Thonga doit tout endurer avant d’etre admis parmi les adultes du groupe. Les anthropologues Whiting, 
Kluckhohn et Anthony ont fait de cette epreuve de trois mois une description tres frappante. 

« Quand un garqon a entre dix et seize ans, ses parents l’envoient a l’“ecole de circoncision” qui a lieu tous les quatre ou 
cinq ans. La, en compagnie des garqons du meme age, il est en butte aux brimades des hommes adultes de la tribu. 
L’initiation commence lorsque chaque garqon passe entre deux rangees d’hommes qui le frappent avec des batons. Ensuite, 
on lui arrache ses vetements et on lui coupe les cheveux. Il est mis en presence d’un homme couvert d’une criniere de lion 
et doit rester assis sur une pierre en face de cet “homme-lion”. Quelqu’un le frappe alors par-derriere, et quand il tourne la 
tete pour voir qui l’a frappe, son prepuce est saisi et coupe par l’“homme-lion”. Apres cela, il est confine pendant trois mois 
dans le “lieu des mysteres” oil il ne peut etre vu que des inities. 

Pendant son initiation, le garqon traverse six grandes epreuves : les coups, le froid, la soif, les nourritures immangeables, 
les punitions et les menaces de mort. Sous le plus leger pretexte, il peut etre battu par l’un des nouveaux inities, sur l’ordre 
d’un membre plus age de la tribu. Il dort sans couverture et souffre durement du froid hivernal. Il ne doit pas boire une 
goutte d’eau pendant trois mois entiers. Les repas sont rendus repugnants par l’herbe a moitie digeree, dree de l’estomac 
d’une antilope, qu’on verse sur la nourriture. Si le nouvel initie enfreint une des regies importantes de la ceremonie, il est 
severement puni. L’un des chatiments, par exemple, consiste a placer des batons entre les doigts du coupable, puis a serrer 
fortement sa main, presque au point de lui casser les doigts. On oblige le jeune Thonga a la soumission en le terrorisant; on 
lui raconte qu’autrefois, des garqons qui avaient essaye de s’echapper ou qui avaient revele les secrets d’initiation aux 

femmes ou aux non-inities avaient ete pendus et leur corps reduit en cendre f37l . » 



A premiere vue, ces rites semblent etranges et absurdes. Ils sont cependant curieusement 
semblables dans leur principe, et meme dans leur detail, aux habituelles ceremonies d’initiation 
pratiquees par les confreries d’etudiants. Pendant le traditionnel bizutage qui a lieu chaque annee sur 
les campus, les nouveaux doivent mener a bien un certain nombre d’activites ordonnees par les 
anciens pour mettre a l’epreuve leur resistance a l’epuisement physique, a la tension nerveuse, et au 
ridicule. A la fin de la semaine de bizutage, ceux qui ont tenu bon sont acceptes comme membres du 
groupe a part entiere. La plupart du temps leurs tribulations n’ont occasionne qu’une grande fatigue et 
quelques emotions, meme si parfois les consequences peuvent en etre plus graves. 

II est interessant de constater que, dans ses traits caracteristiques, le bizutage ressemble aux rites 
tribaux d’initiation. Nous avons vu les six grandes epreuves que F initie Thonga doit subir pendant son 
sejour dans le « lieu des mysteres ». Les extraits de presse suivants montrent que chacune de ces 
epreuves a sa place dans les rituels de brimade pratiquees par les societes d’etudiants. 


— Les coups. Le jeune Michael Kalogris, quatorze ans, a passe trois semaines dans un hopital de 
Long Island en raison de lesions internes revues durant la ceremonie d’initiation de la societe Omega 
Gamma Delta. Ses futurs « freres » lui avaient inflige le supplice de la « bombe atomique », consistant 
a lui faire lever les bras au-dessus de la tete, a se rassembler autour de lui et a lui envoyer tous a la 
fois et a plusieurs reprises des coups de poing dans le ventre. 

— Le froid. Pendant une nuit d’hiver, Frederick Bronner, eleve d’une ecole secondaire 
californienne, a ete emmene dans une foret a mille metres d’altitude. Abandonne a quinze kilometres 
du point de depart, vetu seulement d’un mince sweat-shirt et d’un pantalon, le Gros Freddy, comme on 
l’appelait, grelottant sous un vent glacial, est tombe dans un ravin, se faisant ainsi diverses fractures et 
se blessant a la tete. Son etat ne lui permettant plus de continuer, il est reste la, recroqueville, et on Fa 
retrouve mort de froid. 

— La soif. Deux nouveaux eleves de l’Universite de l’Etat d’Ohio se sont trouves enfermes dans le 
« donjon » apres avoir enfreint la regie qui imposait a tous les bizuts d’entrer en rampant dans la salle 
a manger pour les repas. Confines dans la reserve de la maison, ils n’ont retpi que des nourritures 
salees pendant presque deux jours. On ne leur fournissait rien qui leur permette de boire si ce n’est 
deux recipients en plastique ou ils pouvaient recueillir leur propre urine. 

— Les nourritures repugnantes. A la societe Kappa Sigma sur le campus de l’Universite de 
Californie du Sud, les onze bizuts ont fremi d’horreur a la vue de l’epreuve ecoeurante qui les 
attendait. Onze morceaux de foie crus d’un quart de livre reposaient sur un plateau. Ces morceaux 
compacts et trempes dans l’huile devaient etre avales tout rond par les bizuts. Hoquetant et 
s’etranglant a chaque fois, le jeune Richard Swanson s’effor^a a trois reprises d’avaler le sien sans y 
parvenir. Determine a y reussir, il finit par loger la viande pleine d’huile dans sa gorge ou elle resta 
coincee, ce qui, malgre tous les efforts deployes pour Fen retirer, entraina la mort. 

— Les punitions. Dans le Wisconsin, un bizut qui avait oublie une partie d’une incantation rituelle 
que devaient memoriser tous les inities a ete puni de son erreur. On lui a fait mettre les pieds sous les 
pieds d’une chaise sur laquelle s’est assis le plus lourd des anciens, le temps de boire une biere. Bien 
que le nouvel initie n’ait pas proteste pendant son supplice, il en est sorti avec deux fractures. 

— Les menaces de mort. Un nouvel initie de la societe Zeta Beta Tau a ete conduit sur une plage du 
New Jersey ou il a du creuser « sa propre tombe ». Il venait, sur l’ordre des anciens, de se coucher 
dans le trou fraichement creuse quand les bords se sont eboules, l’etouffant avant qu’on puisse le 
sortir du sable. 



Les rites initiatiques des tribus et des societes d’etudiants ont un autre point commun : leur 
persistance. Toutes les tentatives faites pour les eliminer ou les interdire sont vouees a l’echec, car ces 
rites de brimades sont extremement vivaces. Les autorites, qu’il s’agisse de gouvernements coloniaux 
ou d’administrations universitaires, ont essaye les menaces, les promesses, les pressions, les 
poursuites judiciaires, 1’exclusion, les interdictions de toutes sortes pour amener les groupes a 
renoncer aux dangers et aux humiliations de ces ceremonies initiatiques. Rien n’y a fait. Certes, les 
choses peuvent se passer differemment tant que les autorites les surveillent de pres. Mais ce 
changement est plus apparent que reel, car les epreuves les plus dures se deroulent secretement 
jusqu’a ce que la surveillance se relache, pretes a resurgir au grand jour. 

Dans certains campus, les autorites ont essaye de supprimer les brimades les plus dangereuses en 
instaurant a la place de la semaine de bizutage une semaine de solidarity, ou encore en prenant 
directement eux-memes en charge les rituels d’initiation. Quand ces tentatives ne sont pas 
sournoisement sabotees par les anciens, elles rencontrent une resistance ouverte. Ainsi, apres la mort 
par etouffement de Richard Swanson a l’Universite de Californie du Sud, le president de l’Universite 
annon^a que desormais toutes les epreuves du bizutage devraient etre soumises prealablement aux 
autorites universitaires. De plus, des conseillers adultes devaient etre presents durant les ceremonies 
d’initiation. D’apres un journal national : « Le nouveau reglement declencha des protestations si 
violentes que la police municipale et les pompiers n’osaient pas penetrer sur le campus. » 

Se resignant a 1’inevitable, d’autres universites ont abandonne l’idee d’abolir les exces de la 
semaine de bizutage. « Si les brimades d’initiation sont un phenomene universel, et tout me porte a le 
croire, il est tres probable qu’on n’arrivera pas a les supprimer. Si on les interdit, elles se poursuivront 
de fa^on souterraine. On ne peut pas interdire les relations sexuelles, on ne peut pas interdire Lalcool, 
et, sans doute, on ne peut pas non plus interdire le bizutage f381 ! » 

Pourquoi ces societes tiennent-elles a ce point aux brimades ? Pourquoi ces groupes cherchent-ils a 
contourner, ou a contester tous les reglements interdisant les epreuves degradantes ou dangereuses des 
ceremonies d’initiation ? On a dit que ces groupes etaient composes de deviants qui eprouvaient un 
besoin pervers de molester et d’humilier autrui. Mais ce point de vue n’est pas corrobore par les faits. 
Les etudes realisees sur la personnalite des membres de ces groupes montrent que ceux-ci sont, au 
contraire, plutot plus equilibres et mieux integres que les autres etudiants. De plus, chacun sait que les 
fraternites sont toujours disposees a participer a des actions d’interet general. Ce qu’elles refusent, par 
contre, c’est de remplacer par de telles actions leurs ceremonies initiatiques. Une enquete realisee a 
l’Universite de Washington a revele que, dans la plupart des fraternites, il y avait une tradition se 
rapprochant d’une semaine de solidarity, mais que cette action benevole avait lieu en dehors de la 
semaine de bizutage. Dans un seul cas seulement Faction benevole etait directement associee aux rites 
initiatiques [391 . 

Voila done 1’image qui se degage des auteurs de ces brimades des individus normaux, plutot 
equilibres, bien integres, mais qui, en une seule occasion, s’acharnent collectivement sur leurs 
victimes : juste avant l’admission de nouveaux membres dans la societe. C’est done, apparemment, 
dans la ceremonie elle-meme qu’il faut chercher 1’explication. Les rigueurs de 1’initiation doivent 
avoir quelque chose de vital pour le groupe. La durete de cette pratique doit avoir une fonction que le 
groupe defend avec vigueur. Mais laquelle ? 

Mon opinion personnelle sur cette question est que la reponse nous est donnee par les resultats 
d’une etude peu connue en dehors de la psychologie sociale. Deux jeunes chercheurs, Elliot Aronson 
et Judson Mills, deciderent de verifier leur these, selon laquelle « des individus qui traversent des 
epreuves douloureuses pour arriver a quelque chose ont tendance a lui attribuer plus de valeur que les 




individus qui ont atteint le meme but avec un effort minimal ». Ils se montrerent particulierement 
inspires en choisissant les ceremonies d’initiation comme theatre de leurs experiences. Ils 
decouvrirent ainsi que des femmes qui avaient du affronter une initiation particulierement 
embarrassante pour avoir acces a un groupe de discussion feminin se convainquirent que leur nouveau 
groupe et le debat auquel elles avaient assiste etaient tres interessants, bien qu’Aronson et Mills aient 
donne consigne aux autres participantes d’avoir un debat ennuyeux et sans interet. D’autres etudiantes, 
qui etaient passees par une initiation beaucoup moins dure ou qui n’avaient subi aucune initiation, 
exprimaient une opinion beaucoup moins positive au sujet du groupe « ininteressant » auquel elles 
venaient d’adherer. D’autres recherches aboutirent a des resultats similaires lorsque les nouvelles 
venues devaient endurer, non pas des situations embarrassantes, mais une douleur physique. Plus 
fortes etaient les decharges electriques revues au cours de E initiation, plus le sujet se persuadait que le 
groupe avait des activites interessantes, intelligentes et meritait tous ces efforts [401 . 

A la lumiere de ces resultats, les brimades, les epreuves, et meme les coups endures pendant les 
rituels initiatiques prennent un autre sens. L’homme de la tribu Thonga qui regarde, les larmes aux 
yeux, son fils age de dix ans grelotter toute la nuit sur le sol du « lieu des mysteres », Eetudiant de 
deuxieme annee qui rit nerveusement tout en bourrant de coups le « nouveau » ne sont pas des 
sadiques. Ils agissent pour la survie du groupe. Ils font en sorte, paradoxalement, que les futurs 
membres de la societe estiment davantage leur appartenance au groupe. Et tant que les individus 
attacheront plus de prix a ce qu’ils ont eu du mal a obtenir, ces societes continueront a organiser des 
rites d’initiation difficiles et penibles. L’enthousiasme et la fidelite de ceux qui ont traverse ces 
epreuves augmentent considerablement la cohesion du groupe et ses chances de survie. 

De fait, une etude comparative de cinquante-quatre societes tribales a montre que celles qui avaient 
les ceremonies d’initiation les plus spectaculaires et les plus dures etaient aussi cedes ou Eon trouvait 
la plus grande solidarity[411. A la lumiere des observations d’Aronson et Mills, on peut comprendre 
que, si la durete d’une ceremonie d’initiation accroit notablement E engagement du nouveau venu dans 
le groupe, celui-ci s’opposera a toutes les tentatives de suppression de cette attache vitale pour 
Eavenir du groupe. 

Les forces armees ne sont en aucun cas exemptes de rituels similaires. Lors de leurs classes, les 
nouvelles recrues subissent de legendaries avanies. L’ecrivain William Styron, ex-marine, dresse un 
inventaire de ses propres experiences en des termes qui pourraient facilement s’appliquer aux 
coutumes des Thonga (ou, en E occurrence, des Kappa, des Sigma ou des Beta) : « Les impitoyables 
exercices imposes pendant des heures sous un soleil de plomb, les humiliations, les sevices physiques 
et mentaux, le sadisme frequent des instructeurs, toutes les injures a Eesprit humain, sont propres a 
faire de garnisons telles que Quantico ou Parris Island ce qui se rapproche le plus, dans le monde libre, 
de camps de concentration. » Mais Styron, allant au-dela du simple recit des souffrances vecues 
pendant ce qu’il qualifie d’« entrainement au cauchemar », en identifie la finalite : « Je ne connais 
aucun ancien marine, quelle que soit E orientation politique ou spirituelle qu’il ait suivie apres notre 
folle jeunesse, qui ne considere etre sorti de cette epreuve plus resistant et courageux, en bref, plus 
aguerri. » 

Laut-il donner foi au jugement de William Styron ? Apres tout, chez les specialistes de la narration, 
la frontiere entre fiction et realite est souvent imprecise. Pourquoi devrions-nous prendre pour argent 
comptant son temoignage, quand il affirme que son entrainement militaire, quoique « infernal », eut 
non seulement un effet positif, mais que, de plus, ce resultat etait voulu pour creer des rapports de 
fierte et de camaraderie entre ceux qui E avait endure et y avait survecu ? II existe au moins une raison 
de croire a son opinion : il s’agit de Eexemple bien reel d’un cadet de West Point, John Edwards. 
Celui-ci fut expulse de Eecole militaire americaine en 1988, pour un motif lie aux brimades infligees 




par les aines, avec la benediction des autorites, a toutes les recrues de premiere annee, afin de garantir 
leur aptitude a resister aux rigueurs de leur futur entrainement. Non pas que John Edwards, l’un des 
meilleurs parmi les sept cents elements de sa classe, se soit montre incapable de supporter les rituels 
auquel il etait soumis. Ce n’est pas non plus a cause d’une cruaute outranciere envers ses benjamins 
qu’il fut renvoye. II s’etait simplement rendu coupable d’avoir refuse de leur imposer ce qui, selon lui, 
etait un traitement « absurde et deshumanisant ». II faut en conclure, une fois encore, qu’au sein d’un 
groupe pour lequel il importe de susciter un sens durable de la solidarite et de l’appartenance, la 
rudesse des rites d’initiation est valorisee a ce point que nul ne se montre pret a y renoncer - meme 
ceux qui, aspirant a s’y integrer, n’ont pas plus envie d’en subir les souffrances que de rester a la 
porte. 

Le choix interieur 

L’examen de phenomenes aussi divers que l’endoctrinement opere par les communistes chinois et 
les rituels initiatiques des confreries universitaires nous a appris un certain nombre de choses sur 
1’ engagement. Il semble que les engagements reussissent d’autant mieux a modifier 1’ image d’un 
individu et son comportement qu’ils sont pris de fa^on active, publique, et qu’ils represented un 
certain effort. Mais leur efficacite depend en outre d’un autre facteur, peut-etre plus important encore 
que les precedents reunis. Pour bien comprendre son fonctionnement, il nous faut d’abord resoudre 
deux enigmes que pose le comportement des interrogateurs chinois et des membres des societes 
d’etudiants. 

La premiere enigme reside dans le refus des societes estudiantines d’integrer des activites d’interet 
general dans leurs ceremonies d’initiation. Rappelons que d’apres une etude, les actions de solidarite, 
quoique frequentes, avaient presque toujours lieu en dehors du programme d’initiation des nouveaux 
membres. Pourquoi cela ? Si ce que les confreries cherchent a obtenir par tous ces rites est un 
engagement difficile, elles pouvaient sans aucun doute trouver pour leurs nouveaux inities assez 
d’activites benevoles penibles et deplaisantes. On peut trouver en abondance des taches ingrates a 
accomplir, telles que faire des reparations pour les hospices, du jardinage pour les asiles 
psychiatriques, ou vider les bassins dans les hopitaux. De plus, des entreprises aussi louables auraient 
aide a ameliorer Eimage tres negative qu’ont dans 1’opinion publique et les medias les rites de 
bizutage des confreries. Un examen de la presse a montre en effet que pour une nouvelle positive 
concernant les pratiques de bizutage, on releve cinq nouvelles negatives. Ne serait-ce que pour des 
raisons de relations publiques, done, des confreries devraient integrer des actions utiles a la 
communaute dans leurs pratiques initiatiques. Or elles n’en font rien. 

Pour la deuxieme enigme, il nous faut revenir aux camps de prisonniers en Coree et aux concours 
d’articles politiques regulierement proposes aux soldats americains. Les Chinois voulaient que le plus 
grand nombre possible de soldats americains participent a ce concours, afin qu’ils soient amenes a 
ecrire des declarations favorables aux positions communistes. S’il s’agissait, cependant, d’attirer un 
grand nombre de participants, pourquoi les prix etaient-ils si modestes ? Tout ce que le vainqueur du 
concours pouvait esperer gagner, e’etaient quelques cigarettes ou quelques fruits. En la circonstance, 
ces prix avaient quand meme une certaine valeur, mais il existait des choses beaucoup plus 
precieuses : les Chinois auraient pu, pour encourager les auteurs de textes, promettre des vetements 
chauds, des privileges concernant le courrier, une plus grande liberte de mouvement a 1’interieur du 
camp. Or ils choisirent de recourir a des recompenses modestes au lieu de proposer des avantages 
reellement interessants... 



Bien que les circonstances soient tres differentes, c’est pour la meme raison que les societes 
d’etudiants refusaient d’inclure des actions utiles a la communaute dans leurs ceremonies d’initiation 
et que les Chinois preferaient, plutot que d’offrir des prix interessants, se contenter de petits 
encouragements ; il fallait que les individus puissent assumer pleinement ce qu’ils avaient fait. 
Aucune excuse, aucune echappatoire n’etait possible. L’homme qui avait subi des epreuves penibles 
ne pouvait pas penser qu’il faisait en meme temps une bonne action. Un prisonnier qui emaillait son 
texte de quelques commentaires anti-americains n’avait pas la possibility d’attribuer son acte au seul 
espoir d’une grosse recompense. Aussi bien chez les Chinois que chez les etudiants, on visait le long 
terme. II ne suffisait pas d’arracher un engagement aux hommes ; ces hommes devaient endosser la 
pleine responsabilite de leurs actes. 

Etant donne la propension des autorites communistes chinoises a recourir aux concours d’essais 
politiques pour susciter un engagement de la part de leurs opposants, il n’est pas etonnant qu’elles 
aient remis ce genre de competition au gout du jour a la suite du massacre de la place de Tienanmen, 
en 1989, au cours duquel des manifestants pro-democrates trouverent la mort sous les balles des 
forces gouvernementales. Rien qu’a Pekin, neuf journaux ou chames de television d’Etat parrainerent 
de tels concours, sur le theme de « l’aneantissement de la rebellion contre-revolutionnaire ». Fidele a 
une politique astucieuse et eprouvee de longue date, le gouvernement chinois, loin de promettre 
d’allechantes recompenses, ne precisait pas en quoi consisteraient les prix remis aux laureats. 

Les sociologues ont etabli que nous acceptons interieurement la responsabilite d’un comportement 
lorsque nous pensons que nous l’avons choisi, libres de toute forte pression exterieure. Or une grosse 
recompense est precisement une forte pression exterieure. Elle peut nous amener a agir dans un 
certain sens, mais elle ne nous fera pas accepter interieurement la responsabilite de l’acte. Et par 
consequent, nous ne nous sentirons pas engages par elle. On peut dire la meme chose d’une menace 
franche ; elle peut entramer une soumission immediate, mais normalement, elle sera impuissante a 
creer un engagement durable. 

Tous ces principes ont leur application dans l’education des enfants. Ils nous indiquent que nous ne 
devrions jamais nous faire obeir de nos enfants par des promesses ou des menaces de quelque 
consequence. De telles pressions produisent sans doute une soumission momentanee. Mais si nous 
voulons plus que cela, si nous voulons que nos enfants croient au bien-fonde de ce que nous leur 
demandons, si nous voulons qu’ils continuent a se comporter correctement quand nous ne sommes pas 
la pour exercer ces pressions exterieures, alors nous devons faire en sorte qu’ils acceptent dans leur 
for interieur la responsabilite de la conduite que nous leur enseignons a tenir. Une experience realisee 
par Jonathan Freedman nous donne a cet egard quelques indications sur les choses a faire et a ne pas 
faire. 

Freedman voulait voir s’il etait possible d’empecher des garq:ons de sept a neuf ans de jouer avec un 
jouet tres seduisant, simplement en le leur interdisant six semaines a l’avance. Quiconque a 
1’experience des enfants de cet age peut mesurer la difficulty de la tache. Mais Freedman avait un 
plan. S’il pouvait d’abord amener les gar^ons a se convaincre qu’il ne fallait pas jouer avec le jouet 
interdit, cette conviction pourrait peut-etre les empecher d’y toucher par la suite. La tache la plus 
difficile etait de faire croire aux enfants qu’il etait mal de s’amuser avec ce jouet, un luxueux robot 
fonctionnant sur piles. 

Freedman savait qu’il serait assez facile de faire obeir un enfant sur le moment. Il lui suffisait de le 
menacer de severes punitions si jamais on le prenait a jouer avec le jouet. Tant qu’il etait dans les 
parages pour appliquer le cas echeant les severes punitions, Freedman pensait que les enfants, pour la 
plupart, ne se risqueraient pas a mettre le robot en marche. Il avait raison. Apres avoir montre a 
1’enfant un assortiment de cinq jouets et 1’avoir averti : « Il ne faut pas jouer avec le robot. Si tu joues 



avec le robot, je serai tres fache, et je serai oblige de sevir », Freedman quitta la piece pour quelques 
minutes. Pendant ce temps, l’enfant etait observe secretement a travers un miroir sans tain. Freedman 
testa cette methode des menaces sur vingt-deux enfants, parmi lesquels vingt et un ne toucherent pas 
au robot pendant qu’il n’etait pas la. 

Ainsi, une menace franche etait efficace tant que les enfants pensaient pouvoir se faire prendre et 
etre punis. Mais Freedman avait prevu ce resultat. Ce qui l’interessait vraiment, c’etait l’efficacite de 
la menace sur le comportement ulterieur des enfants, quand il ne serait plus dans les parages. Pour 
savoir ce qui se passerait a ce moment-la, il envoya une jeune femme dans la meme ecole environ six 
semaines plus tard. La jeune femme faisait sortir les enfants un par un pour leur faire passer un test. 
Sans jamais indiquer que sa presence avait un rapport quelconque avec la visite de Freedman, elle 
conduisait chaque enfant dans la piece aux cinq jouets ou elle lui faisait passer un test de dessin. 
Pendant qu’elle corrigeait le test, elle disait a Fenfant qu’il etait libre de jouer avec tous les jouets 
contenus dans la piece. Bien sur, presque tous les enfants jouerent avec Fun des jouets. Ce qui est 
interessant, c’est que, de tous les enfants qui prirent un jouet, soixante-dix-sept pour cent choisirent de 
jouer avec le robot qu’on leur avait auparavant interdit. Les menaces de Freedman, qui avaient ete si 
efficaces six semaines auparavant, n’avaient plus aucun effet lorsqu’il n’etait pas la pour appliquer le 
chatiment. 

Mais Freedman avait son idee. Il appliqua, avec un deuxieme groupe d’enfants, une methode 
legerement differente. Il montra aux enfants l’assortiment de cinq jouets et les avertit de ne pas jouer 
avec le robot pendant qu’il s’absentait de la piece : « Ce n’est pas bien de jouer avec le robot. » Mais 
cette fois-la, il n’utilisa aucune menace pour effrayer les enfants. Il se contenta de quitter la piece et 
d’observer les enfants a travers le miroir sans tain pour voir si sa recommandation de ne pas jouer 
avec le robot etait suffisante. Ce fut le cas. Exactement comme dans l’autre groupe d’enfants, un seul 
des vingt-deux enfants toucha au robot pendant la courte absence de Freedman. 

La grande difference entre les deux groupes apparut six semaines plus tard, lorsqu’ils eurent 
Foccasion de jouer avec les cinq objets alors que Freedman n’etait plus dans les parages. Les enfants 
qui n’avaient pas ete menaces de punitions au cas ou ils joueraient avec le robot eurent une reaction 
etonnante : quand on leur donnait toute liberte de s’amuser avec le jouet qu’ils voulaient, la plupart 
eviterent de toucher au robot, alors que c’etait de loin le jouet le plus interessant des cinq (les autres 
etaient un affreux sous-marin en plastique, un gant de base-ball d’enfant, sans la balle, un fusil-jouet 
non charge, et un tracteur). Sur les enfants qui utiliserent Fun des jouets, seulement trente-trois pour 
cent choisirent le robot. 

Pour chacun des deux groupes d’enfants, il y avait eu un evenement marquant. Pour le premier 
groupe, il s’agissait de la menace qu’ils avaient entendue dans la bouche de Freedman pour renforcer 
son affirmation qu’il n’etait pas bien de jouer avec le robot. Cette menace avait ete assez efficace tant 
que Freedman pouvait les prendre en flagrant debt d’infraction. Par la suite, cependant, lorsqu’il 
n’etait plus la pour observer le comportement des enfants, sa menace se revela inoperante et par 
consequent son interdiction ne fut pas respectee. Il semble evident que sa menace n’avait pas appris 
aux enfants qu’il etait mal de toucher au robot, mais seulement qu’il etait plus prudent de n’en rien 
faire tant qu’il existait la possibility d’une punition. 

Pour les autres enfants, l’evenement marquant etait d’ordre interieur et non exterieur. Freedman 
leur avait dit, a eux aussi, qu’il ne fallait pas jouer avec le robot, mais il n’avait assorti sa 
recommandation d’aucune menace en cas de desobeissance. Il y eut deux resultats importants. 
D’abord, la recommandation de Freedman suffisait a elle seule a empecher les gar^ons de toucher au 
robot pendant que Freedman s’absentait brievement de la piece. Ensuite, les enfants se sentirent 
personnellement responsables de leur decision de ne pas toucher au robot a ce moment-la. Ils 



deciderent que s’ils n’avaient pas joue avec le robot, c’est parce qu ’ils ne voulaient pas jouer avec le 
robot. Apres tout, ce jouet n’evoquait aucune punition permettant de donner une autre explication a 
leur comportement. C’est pourquoi, des semaines plus tard, quand Freedman n’etait plus la, ils 
continuerent a ne pas toucher au robot parce que c’est un changement interieur qui les portait a croire 
qu’ils n’en avaient aucune envie[421. 

Les adultes qui ont affaire a 1’education des enfants peuvent retenir la le^on de 1’experience de 
Freedman. Supposons que des parents veuillent apprendre a leur petite fille qu’il ne faut pas mentir. 
Une forte menace exprimee explicitement (« C’est mal de mentir, ma cherie ; et si je t’y prends, je te 
couperai la langue ») peut etre efficace tant que les parents sont presents ou que la petite fille pense 
qu’elle risque de se faire prendre. Mais la menace n’atteindra pas l’objectif plus ambitieux qui est de 
convaincre l’enfant qu’elle ne veut pas mentir parce qu’elle pense, elle-meme, que c’est mal. Pour cet 
objectif-la, la methode doit etre beaucoup plus subtile. II faut donner une motivation qui soit juste 
assez puissante pour que l’enfant soit la plupart du temps sincere, mais pas assez forte pour qu’il la 
per^oive de fa^on evidente comme la veritable raison de sa sincerite. La chose n’est pas facile, car le 
choix de cette motivation juste suffisante depend de la personnalite de l’enfant. Pour une certaine 
petite fille, une simple recommandation peut suffire (« C’est mal de mentir, ma cherie ; alors j’espere 
que tu ne le feras pas ») ; pour une autre, il peut etre necessaire d’aj outer un motif supplementaire 
(« ... parce que si tu mens, tu me decevras beaucoup ») ; pour une troisieme, un leger avertissement 
doit etre inclus dans la recommandation (« ... et il faudra que je fasse quelque chose que je n’ai pas 
envie de faire »). Les parents avises savent a quel type de motivation ils peuvent recourir pour leurs 
propres enfants. Ce qui est important, c’est d’utiliser une motivation qui produira initialement le 
comportement desire et permettra, en meme temps, a l’enfant de se charger de la responsabilite de ce 
comportement. Ainsi, moins la pression exterieure est detectable, plus la motivation sera efficace. Le 
choix de cette motivation n’est pas une tache aisee. Mais l’effort merite d’etre entrepris. Cela fait 
toute la difference entre un engagement ephemere et un engagement a long terme. 

Pour toutes les raisons que nous venons de voir, les professionnels de la persuasion aiment 
beaucoup les engagements qui produisent un changement interieur. D’abord, ce changement n’est pas 
simplement associe a une situation particuliere, mais produira ses effets dans d’autres situations du 
meme ordre. Ensuite, les effets de ce changement sont durables. Ainsi, une fois qu’un individu a ete 
amene a une action qui lui donne de lui-meme 1’image d’un citoyen soucieux de l’interet general, il 
continuera probablement a agir conformement a cette image, aussi longtemps que celle-ci persistera. 

Les engagements produisant un changement interieur ont un avantage supplementaire : ils se 
developpent d’eux-memes. Le professionnel de la persuasion n’a pas besoin d’entreprendre un effort 
long et couteux pour consolider ce qu’il a construit; le besoin de coherence s’en charge. Lorsque notre 
ami se sera persuade qu’il est un citoyen soucieux de l’interet general, il commencera 
automatiquement a voir les choses sous un jour nouveau. Il se convaincra que cette attitude est la 
bonne. Il se mettra a trouver au service de la communaute des vertus qu’il ne lui voyait pas 
auparavant. Il sera ouvert aux arguments en faveur de Faction collective. Et il trouvera ces arguments 
beaucoup plus convaincants qu’auparavant. En general, pousse par son besoin d’etre coherent dans son 
systeme de valeurs, il se dira que sa decision d’entreprendre une action d’interet general etait 
judicieuse. Ce qui est important dans ce processus de creation d’une justification a 1’engagement, 
c’est precisement que les raisons invoquees sont neuves. Ainsi, meme si la raison originale du 
comportement civique n’existe plus, ces raisons nouvellement decouvertes peuvent suffire a elles 
seules a justifier le comportement. 

Ce phenomene est extremement profitable aux professionnels de la persuasion. Comme nous 
echafaudons de bonnes raisons pour etayer le choix dans lequel nous sommes engages, un individu 



sans scrupule peut nous fournir un mobile pour nous inciter a un certain choix, et, une fois la decision 
prise, faire disparaitre le mobile, sachant que notre decision tiendra desormais toute seule en 
s’appuyant sur les nouvelles raisons. Les vendeurs de voitures essaient souvent de profiter de cet effet 
en ayant recours a une tactique d’appat. J’ai vu employer cette tactique pour la premiere fois lorsque 
j’etais vendeur stagiaire chez un depositaire Chevrolet. Apres une semaine de formation elementaire, 
je fus autorise a regarder travailler le vendeur experiments Une des pratiques utilisees attira tout de 
suite mon attention : 

On offre a certains clients un prix tres interessant pour un modele, par exemple quatre cents dollars 
de moins que le prix du marche. La bonne affaire, cependant, n’en est pas une ; le vendeur n’a aucune 
intention de conclure le marche. Son but est d’amener le client a decider d’acheter un de ses modeles. 
Une fois que la decision est prise, on agit de fa^on a renforcer le sentiment d’engagement du client 
vis-a-vis de cette voiture : on remplit des formulaires, on fixe les modalites de paiement, parfois on 
propose au client de prendre la voiture pour un jour « pour vous habituer et pouvoir la montrer a vos 
voisins et a vos collegues ». Pendant ce temps, et le vendeur le sait bien, le client cultive 
automatiquement de nouvelles bonnes raisons de faire le choix qu’il a deja fait. 

C’est alors que se produit un incident. On decouvre une « erreur » dans les calculs, peut-etre que le 
vendeur a oublie d’inclure le prix du systeme d’air conditionne, et si l’acheteur veut toujours un 
systeme d’air conditionne, il faut ajouter quatre cents dollars au prix convenu. Pour detourner les 
soup^ons, certains vendeurs laissent aux banques qui ouvrent le credit le soin de decouvrir 1’erreur. 
Dans d’autres cas, le contrat est desavoue au dernier moment par le patron, parce que « ^a nous ferait 
perdre de 1’argent ». La voiture peut etre achetee pour seulement quatre cents dollars de plus, ce qui, 
dans le contexte d’un marche de plusieurs milliers de dollars, semble raisonnable ; et d’ailleurs, 
comme le souligne le vendeur, le prix est egal a celui pratique par les concurrents, et, « C’est bien ce 
modele-la que vous vouliez, n’est-ce pas ? » Une variante de cette tactique, plus insidieuse encore, 
consiste a proposer au client une reprise tres avantageuse sur sa vieille voiture, dans le cadre de 
l’achat d’une neuve. Le client voit que l’offre est tres genereuse et saute sur l’occasion. Par la suite, 
avant la signature du contrat, le responsable des reprises dit que 1’estimation du vendeur etait trop 
haute de quatre cents dollars, et il reduit l’offre de reprise au niveau normal de l’Argus. Le client, qui 
sait que 1’offre reduite est equitable, l’accepte volontiers et peut meme se sentir coupable d’avoir 
essaye de profiter de la surestimation du vendeur. J’ai vu une femme presenter des excuses 
embarrassees a un vendeur qui avait utilise avec elle la seconde variante, et ce, alors qu’elle etait en 
train de signer un contrat d’achat pour une nouvelle voiture, qui allait rapporter au vendeur une 
coquette commission. Il eut l’air peine, mais, magnanime, lui adressa un sourire de pardon. 

Quelle que soit la variante utilisee, la sequence est toujours la meme : on propose un avantage qui 
produit une decision d’achat ; puis, parfois apres que la decision a ete prise mais avant que le contrat 
soit signe, l’avantage initial est habilement supprime. Il semble presque incroyable qu’un client 
accepte d’acheter une voiture dans ces conditions. Et pourtant, le procede est efficace ; pas avec tous 
les clients, bien sur, mais l’efficacite est assez grande pour qu’il soit un moyen de persuasion tres 
largement employe dans le secteur automobile. Les vendeurs ont compris qu’un engagement 
personnel etait capable de batir ses propres fondations, constitutes de tout un systeme de nouvelles 
justifications a 1’engagement. Ces justifications sont autant de supports a la decision, si bien que 
lorsque le vendeur retire l’un des supports, celui sur lequel tout reposait au debut, 1’edifice ne 
s’ecroule pas. La perte peut etre supportee d’un coeur leger par le client qui se console, et meme se 
rejouit, en pensant a toutes les bonnes raisons qu’il a de prendre cette decision. Que ces raisons 
supplementaires n’auraient jamais existe si le choix n’avait pas d’abord ete fait, cela ne vient jamais a 
1’esprit de l’acheteur[431. 



La qualite la plus remarquable de la tactique est qu’elle conduit ses victimes a se satisfaire d’un 
mauvais choix. C’est pourquoi ceux qui n’ont que des articles sans interet a nous proposer apprecient 
tellement cette technique. Nous les voyons a 1’oeuvre dans les affaires commerciales ou personnelles. 
Prenons par exemple mon voisin Tim, un veritable connaisseur en la matiere. Rappelez-vous que c’est 
lui qui, en promettant de changer de conduite, incita son amie Sara a annuler son prochain mariage 
avec un autre et a le reprendre. Depuis sa decision en faveur de Tim, Sara lui est plus attachee que 
jamais, bien qu’il n’ait jamais tenu ses promesses. Elle explique le fait en disant qu’elle sait voir 
maintenant chez Tim toutes sortes de qualites qu’elle ignorait auparavant. 

Je sais de science certaine que Sara est victime de la tactique de l’appat. Comme j’avais regarde des 
acheteurs se faire prendre au true du cadeau repris par la suite, je l’ai regardee se laisser prendre au 
meme true avec Tim. Pour sa part, Tim reste l’homme qu’il a toujours ete. Mais comme les nouvelles 
qualites que lui avait decouvertes - ou inventees - Sara etaient pour elle tout a fait reelles, elle semble 
maintenant satisfaite d’une situation qui lui semblait inacceptable avant Pengagement radical qu’elle 
avait pris. La decision de choisir Tim, qui peut etre d’un point de vue objectif une decision 
malheureuse, repose maintenant sur ses propres bases et semble avoir fait le bonheur de Sara. Je n’ai 
jamais parle a Sara de ce que je sais des techniques d’appat. Si je me tais, ce n’est pas que je pense 
qu’elle soit plus heureuse de rester dans Tignorance. En regie generale, il vaut toujours mieux savoir 
qu’etre dans Terreur. C’est seulement que, si je lui en disais le premier mot, elle m’en voudrait 
mortellement. 

Suivant les motivations de la personne qui les utilise, toutes les techniques de persuasion decrites 
ici peuvent etre employees pour un bon ou pour un mauvais usage. II est done logique que la tactique 
de l’appat puisse etre utilisee de fa^on plus utile a la societe que la vente de voitures ou la reprise de 
la vie commune avec un ex-ami. Un projet de recherche realise en Iowa, par exemple, montre 
comment un appat peut etre utilise pour inciter des proprietaries a economiser TenergieJJbll. Le 
projet, dirige par le D r Michael Pallack, demarra au debut de l’hiver ou des habitants d’lowa qui 
chauffaient leurs maisons au gaz furent contactes. Un enqueteur leur donna quelques conseils 
d’economie d’energie et leur demanda d’essayer d’economiser le gaz a Tavenir. Bien que toutes les 
personnes sollicitees aient accepte d’essayer, lorsque les chercheurs examinerent les releves des 
compteurs de ces families apres un mois, puis de nouveau a la fin de l’hiver, il apparut qu’aucune 
economie n’avait ete realisee. Les habitants qui avaient promis de faire un effort d’economie 
consommaient autant de gaz qu’un echantillon-temoin de leurs voisins, qui n’avaient pas ete contactes 
par Tenqueteur. Les bonnes intentions assorties d’une information sur les economies d’energie ne 
suffisaient done pas a modifier de mauvaises habitudes. 

Meme avant la mise en oeuvre du projet, Pallack et son equipe de recherche avaient pense qu’il 
faudrait quelque chose de plus pour retourner de vieilles tendances de consommation. Ils appliquerent 
done une methode legerement differente sur un groupe comparable d’utilisateurs de gaz naturel en 
Iowa. Ces gens furent egalement contactes par un enqueteur, qui leur suggera differents moyens 
d’economiser Tenergie et leur demanda a eux aussi de faire un effort. Mais a ces familles-la, 
Tenqueteur proposait quelque chose de plus ; les habitants qui acceptaient d’economiser Tenergie 
verraient leur nom publie dans le journal en hommage a leur civisme et a leur effort d’economie 
d’energie. L’effet fut immediat. Un mois plus tard, lorsque les compagnies de gaz releverent les 
compteurs, les habitants de ce groupe avaient economise en moyenne 10 m 3 de gaz par foyer. L’espoir 
d’avoir leur nom dans le journal avait motive ces habitants suffisamment pour qu’ils fassent un effort 
d’economie substantiel sur une duree d’un mois. 

Puis on retira la poutre maitresse de Tedifice. Les chercheurs supprimerent la raison qui avait 
initialement pousse les habitants a economiser Tenergie. Toutes les families a qui Ton avait promis la 



publicite re^urent une lettre les informant qu’il ne serait finalement pas possible de publier leurs 
noms. 

A la fin de l’hiver, l’equipe de recherche etudia l’effet de la lettre sur la consommation de gaz de 
ces families. Etait-on revenu aux vieilles habitudes de gaspillage quand la possibility de voir son nom 
imprime avait disparu ? Pas du tout. Pour chacun des mois d’hiver suivant T envoi de la lettre, les 
habitants avaient en fait economise plus d’energie qu’a l’epoque ou ils pensaient etre publiquement 
felicites. En pourcentage d’economies d’energie, ils avaient reussi a diminuer leur consommation de 
12,2 % pendant le premier mois, dans l’espoir d’etre felicites par le journal. Mais apres avoir ete 
informes que ce serait impossible, ils n’etaient pas revenus a leur niveau de consommation anterieur ; 
au contraire, l’economie realisee etait passee a 15,5 % pour le reste de l’hiver. 

Bien qu’il soit difficile de trancher avec certitude dans un cas de ce genre, une explication de ce 
comportement se presente immediatement a 1’esprit. Ces gens avaient ete incites a s’engager dans des 
economies d’energie par une promesse de publicite dans les journaux. Cet engagement, une fois pris, 
avait cree ses propres bases ; les habitants commencerent a adopter de nouvelles habitudes de 
consommation d’energie, a se sentir fiers de leur esprit civique, a se convaincre que les Etats-Unis 
avaient un besoin vital de reduire leur dependance energetique vis-a-vis de l’etranger, a apprecier 
l’epargne qu’ils realisaient dans leurs notes de gaz, a valoriser les sacrifices qu’ils etaient capables de 
faire et surtout, ils se mirent a se considerer eux-memes comme des partisans des economies 
d’energie. Toutes ces nouvelles raisons de reduire leur consommation d’energie expliquent que 
1’engagement soit demeure ferme apres que la motivation initiale, la publicite dans les journaux, eut 
ete eliminee. 

Mais curieusement, quand l’eventualite d’une publicite flatteuse avait disparu, ces habitants ne 
s’etaient pas contentes de maintenir leur effort d’economie d’energie, ils 1’avaient accru. On pourrait 
proposer a ce phenomene un certain nombre d’explications ; mais il y en a une qui me plait 
particulierement. En un sens, la promesse de beneficier d’une publicite dans les journaux avait 
empeche les sujets de s’investir pleinement dans leur effort d’economie. De toutes les raisons qui 
soutenaient la decision d’economiser l’energie, c’etait la seule qui venait de l’exterieur ; c’etait la 
seule qui les empechait de penser que s’ils economisaient l’energie, c’etait pour obeir a leurs 
convictions. Lorsque la lettre vint supprimer la contrepartie publicitaire, elle elimina le seul element 
qui troublait 1’image que ces habitants se faisaient d’eux-memes, celle de citoyens responsables, 
conscients du probleme de l’energie. Cette nouvelle image, plus nette, les poussa alors a un effort 
encore plus soutenu. Que cette explication soit la bonne ou non, une etude realisee pour confirmation 
par Pallack montre que cet avantage cache de la tactique de l’appat est certain. 

L’experience fut realisee en ete aupres d’habitants de l’lowa dont les maisons etaient equipees d’un 
systeme d’air conditionne. Les habitants a qui l’on avait promis la publicite dans le journal reduisirent 
leur consommation d’electricite de 27,8 pour cent en juillet, par rapport aux habitants a qui l’on 
n’avait promis aucune publicite ou qui n’avaient pas ete contactes du tout. A la fin du mois de juillet, 
ils re^urent une lettre annulant la promesse de publicite. Au lieu de revenir a leurs vieilles habitudes, 
les habitants prealablement « appates » arriverent en aout a obtenir une economie record de 41,6 pour 
cent. Tout a fait comme Sara, ils s’etaient sans doute engages dans cette decision a la suite d’une 
incitation particuliere, et se montraient encore plus enthousiastes apres que 1’incitation avait ete 
supprimee. 


Comment dire non 



« La coherence est le demon des petits esprits. » C’est du moins ainsi que l’on formule 
habituellement cette pensee attribute a Ralph Waldo Emerson. Mais quelle curieuse reflexion en 
verite. Si nous regardons autour de nous, il nous semble evident, au contraire, que, contrairement a ce 
que semble suggerer Emerson, la coherence est la marque d’un esprit logique et intelligent, alors que 
Einconsequence caracterise les individus faibles et bornes. Que pouvait bien vouloir dire un penseur 
aussi profond qu’Emerson en attribuant aux petits esprits cette qualite de coherence ? La chose 
m’intriguait assez pour que je me reporte a la source de cette citation, l’essai La Confiance en soi. Or 
le paradoxe ne vient pas d’Emerson lui-meme mais de la citation qu’on en fait communement. II avait 
ecrit en realite : « La coherence mal avisee est le demon des petits esprits. » Pour quelque obscure 
raison, une distinction essentielle avait ete perdue au cours des annees, et la version simplifiee de la 
citation disait quelque chose d’entierement different, et, a y bien reflechir, d’entierement faux 1451 . 

La distinction ne devrait pas etre negligee pour notre etude, cependant, car elle est un element 
essentiel de notre defense contre l’arme d’influence que constitue la combinaison des principes 
d’engagement et de coherence. Bien que la coherence soit en general louable, et meme indispensable, 
il en existe une variete stupide, rigide, qu’il faut eviter. C’est a cette tendance a etre automatiquement 
et sans reflexion coherent qu’Emerson fait allusion. Et c’est de cette tendance que nous devons nous 
mefier, car elle ouvre la voie a toutes les manoeuvres de ceux qui veulent exploiter la sequence 
engagement/coherence a leur profit. 

Mais comme la coherence automatique est tres utile, dans la mesure ou elle nous permet d’arriver 
de fa^on economique a un comportement judicieux, nous ne pouvons decider simplement de 
l’eliminer entierement de nos vies. Les resultats seraient desastreux. Si, au lieu d’obeir au declic et de 
nous conformer a nos decisions et positions anterieures nous prenions le temps de reflechir 
longuement a chacun de nos actes avant de le mettre a execution, nous n’aurions jamais le temps 
d’accomplir quoi que ce soit de valable. Nous avons besoin de cette sorte de coherence mecanique, 
meme si elle est dangereuse. La seule fa^on de resoudre le dilemme, c’est de savoir quand cette 
coherence peut nous amener a faire des choix malheureux. Il y a certains signaux, plus exactement 
deux types de signaux, qui peuvent nous mettre la puce a l’oreille. Chacun de ces types de signaux est 
enregistre par une partie differente de notre temps. 

Le premier signal est facile a reconnaitre ; c’est le creux que nous ressentons a l’estomac lorsque 
nous sentons que nous sommes obliges de consentir a quelque chose contre notre gre. Cela m’est 
arrive des centaines de fois. J’ai ainsi eprouve cette sensation, pour citer un exemple particulierement 
memorable, le jour ou on sonna a ma porte, un soir d’ete, bien avant que j’aie commence 1’etude des 
tactiques de persuasion. C’etait une eblouissante jeune femme en short et debardeur ultra-decollete. Je 
remarquai neanmoins qu’elle avait a la main un bloc-notes et qu’elle me demandait de participer a une 
enquete. Desireux de lui faire la meilleure impression, j’acceptai de me soumettre a son 
interrogatoire, et je dois avouer que j’exagerai un peu mes reponses afin de me montrer sous un jour 
favorable. Voici notre conversation : 

EBLOUISSANTE JEUNE FEMME : Bonjour, monsieur, je fais une enquete sur les loisirs des 
habitants de cette ville. Est-ce que vous accepteriez de repondre a quelques questions ? 

CIALDINI : Entrez done. 

EJF : Merci. Je vais m’asseoir la et nous allons commencer. Combien de fois par semaine allez- 
vous diner au restaurant, approximativement ? 

C : Oh, je dirais trois, peut-etre quatre fois par semaine. Chaque fois que je peux ; j’aime aller dans 
un bon restaurant. 

EJF : Tres bien. Et commandez-vous du vin, habituellement ? 



C : Uniquement si c’est du vin importe. 

EJF : Bon. Et le cinema ? Allez-vous souvent au cinema ? 

C : Le cinema ? Je vais voir tous les bons films. J’aime surtout le genre intellectuel, avec les 
dialogues ecrits au bas de l’ecran. Et vous ? Aimez-vous aller au cinema ? 

EJF : Euh... oui, bien sur. Mais revenons a notre enquete. Allez-vous souvent au concert ? 

C : Certainement. De musique classique, bien sur ; mais je sais apprecier aussi un groupe rock de 
qualite. 

EJF ( ecrivant rapidement ) : Formidable. Plus qu’une question, sur les troupes de theatre ou de 
ballet en tournee ; vous allez les voir quand ils passent dans la ville ? 

C : Ah, les ballets, le mouvement, la grace, l’harmonie, j’adore qa. Mettez qu e j’adore les ballets. 
Je ne rate pas une occasion d’y aller. 

EJF : Parfait. Laissez-moi revoir mes chiffres un instant. Vous etes M. Cialdini ? 

C : Le Docteur Cialdini, oui. Mais appelez-moi Bob. 

FJF : D’accord, Bob. D’apres les renseignements que vous venez de me donner, j’ai le plaisir de 
vous annoncer que vous pourriez economiser jusqu’a douze cents dollars par an en adherant a 
Clubamerica ! Un droit d’adhesion tres modique vous donne droit a des reductions sur la plupart des 
activites que vous avez citees. Quelqu’un qui a une vie sociale aussi active que vous ne peut etre 
qu’interesse par les incroyables economies que notre societe peut vous proposer sur toutes les sorties 
que vous m’avez dit faire regulierement. 

C ( fait comme un rat ) : Eh bien... euh... je... euh... il me semble. 






Ce schema illustre I’etude sur I’economie d’energie en Iowa. On voit comment I’effort initial d’economie d’energie reposait sur la 
promesse de publicite (en haut). Bientot, cet engagement en faveur des economies d’energie a produit ses propres supports, 
autonomes, ce qui permet aux chercheurs de retirer le premier support (milieu). La consequence en est la persistance des economies 
d’energie, reposant sur ses propres bases apres que I’offre initiale de publicite a ete retiree (en bas). (Schema de Maria Picardi; 

copyright © Robert B. Cialdini.) 

Je me rappelle parfaitement avoir senti mon estomac se contracter alors que je begayais une 
acceptation. C’etait un signal tres clair envoye a mon cerveau. « Attention, tu te fais avoir ! » Mais Je 
ne voyais aucun moyen de m’en sortir. J’avais ete accule au consentement par mes propres paroles. 
Refuser Poffre de la jeune femme a ce moment-la me laissait devant un choix difficile ; si j’essayais 
de me derober en disant que je n’etais pas l’homme mondain que j’avais pretendu etre, j’etais un 
menteur ; si j’essayais de refuser sans avouer ma forfanterie, j’avais l’air d’un imbecile, car je laissais 
perdre l’occasion d’economiser douze cents dollars. J’achetai done la carte, tout en sachant tres bien 
que j’avais ete conditionne a me prendre moi-meme au piege de la coherence. 

Cela ne m’arrive plus maintenant. A present, j’ecoute ce que me dit mon estomac. Et j’ai trouve la 
fa^on de traiter les gens qui essayent d’utiliser le principe de coherence contre moi. Je me contente de 
leur dire exactement ce qu’ils sont en train de faire. C’est merveilleusement efficace. La plupart du 
temps, mes interlocuteurs ne comprennent meme pas ce que je leur dis ; mais ils sont suffisamment 
troubles pour preferer me laisser tranquille. Je pense qu’ils soup^onnent un etat de desequilibre 
mental chez toute personne qui repond a leurs sollicitations en leur expliquant ce que Ralph Waldo 





















Emerson entendait par sa distinction entre coherence et coherence malavisee. En general, ils cessent 
de m’ecouter quand je cite « le demon de Tesprit » et sont deja loin avant que j’aie pu decrire l’effet 
de declic lie a T engagement et a la coherence. II arrive pourtant qu’ils comprennent que j’ai vu clair 
dans leur jeu. Je m’en aper^ois toujours ; cela se voit comme le nez au milieu de la figure. Ils se 
troublent, cherchent desesperement une sortie, et se precipitent vers la porte. 

Cette tactique est devenue ma contre-attaque favorite. Chaque fois que mon estomac me dit qu’il 
serait stupide d’accepter une proposition simplement pour rester consequent avec quelque engagement 
anterieur auquel j’ai ete conduit par la ruse, je transmets le message au solliciteur. Je n’essaye pas de 
nier 1’importance de la coherence ; je me contente de souligner l’absurdite de la coherence malavisee. 
Quand, en consequence, le solliciteur bat precipitamment en retraite, ou reste interdit, je suis satisfait. 
J’ai gagne ; un exploiteur vient de perdre. 

J’imagine parfois comment les choses se passeraient si cette eblouissante jeune femme d’il y a 
quelques annees venait aujourd’hui me vendre une carte d’adhesion a un club de loisirs. J’ai tout 
prevu. Le dialogue serait le meme, sauf la fin : 

EJF : ... quelqu’un qui a une vie sociale aussi active que la votre voudra certainement profiter des 
incroyables economies que notre societe peut vous offrir sur toutes les activites que vous m’avez 
citees. 

C ( avec beaucoup d’assurance) : Pas du tout. Voyez-vous, je comprends ce qui vient de se passer. 
Je vois que ce que vous m’avez raconte n’etait qu’un faux pretexte pour me faire dire si je sortais 
souvent, et, dans la circonstance, une tendance naturelle m’a pousse a exagerer. Je vois aussi que vos 
patrons vous ont choisie pour ce travail en raison de votre physique tres seduisant, qu’ils vous ont dit 
de porter des vetements revelant une grande partie de vos tissus cutanes, parce qu’une jolie jeune 
femme legerement vetue incite les hommes a se vanter de leur vie trepidante pour l’impressionner. 
C’est pourquoi je ne suis pas interesse par votre club, a cause de ce qu’a dit Emerson sur la coherence 
malavisee et les demons de l’esprit. 

EJF (d’un air hagard ) : Hein ? 

C : Ecoutez. Ce que je vous ai dit pendant votre pretendue enquete n’a aucune importance. Je refuse 
de me laisser enfermer dans une sequence automatique d’engagement et de coherence quand je sais 
qu’elle n’a aucune raison d’etre. II n’y a pas de declic qui tienne. 

EJF : Hein ? 

C : Tres bien, laissez-moi m’expliquer autrement : (1) II serait stupide de ma part de depenser de 
Targent pour quelque chose dont je ne veux nullement. (2) Je sais de source sure, par mon estomac, 
que je ne veux pas de votre carte de membre. (3) Par consequent, si vous croyez que je vais l’acheter, 
vous vous faites des illusions. Quelqu’un dont l’intelligence est aussi brillante que la votre 
comprendra certainement cela. 

EJF ( faite comme un joli jeune rat ) : Eh bien... euh... je... il me semble. 

Les estomacs ne sont pas des organes particulierement sensibles ou subtils. Ce n’est que quand il 
est evident que nous nous trouvons enfermes dans un piege qu’ils peuvent enregistrer et transmettre le 
message. Il y a des situations ou l’erreur n’est pas evidente, et ou nos estomacs restent muets. Dans 
ces cas-la, nous devons chercher ailleurs le signal d’alarme. L’histoire de ma voisine Sara en fournit 
la parfaite illustration. Elle s’etait engagee de fa^on importante envers Tim en abandonnant ses projets 
de mariage. Cet engagement avait cree ses propres soutiens, si bien que meme si les raisons initiales 
de l’engagement avaient disparu, Sara y restait fidele. Elle s’est convaincue, au moyen de motifs 
fabriques apres coup, qu’elle avait pris la bonne decision, et done, elle reste avec Tim. Il est facile de 



comprendre pourquoi Sara ne ressent pas cette contraction de l’estomac. L’estomac nous indique que 
nous pensons etre en train de faire quelque chose de stupide. Or Sara ne pense rien de tel. Dans son 
esprit, elle a fait le bon choix et agit conformement a ce choix. 

Cependant, a moins que je n’aie rien compris, il y a une part de Sara qui sait qu’elle a commis une 
erreur, et que sa vie actuelle repose sur une coherence malavisee. II est difficile de dire de quelle 
partie du corps vient cette indication. Mais nous lui donnons communement un nom : le fond du coeur. 
C’est par definition le seul endroit ou nous ne pouvons pas nous leurrer. C’est l’endroit ou aucune des 
justifications a posteriori, aucun de nos raisonnements specieux ne vaut. Sara possede la la verite, bien 
que, pour le moment, elle ne puisse entendre parler le fond de son coeur, etouffe par l’appareil de 
justification qu’elle a edifie. 

Si Sara s’est trompee en choisissant Tim, combien de temps peut-elle continuer a ne pas le voir, 
sans provoquer un effondrement interieur ? Nul ne peut le dire. Une chose est sure, pourtant; au fur et 
a mesure que le temps passe, la possibility de remplacer Tim se fait plus lointaine ; Sara doit se 
decider rapidement si elle veut reconnaitre son erreur. 

Cela est plus facile a dire qu’a faire, bien sur. Elle doit repondre a une question extremement 
compliquee : « Sachant ce que je sais maintenant, si je pouvais revenir en arriere, prendrais-je la 
meme decision ? » La difficulty reside dans le « sachant ce que je sais maintenant ». Car que sait-elle 
vraiment sur Tim ? Dans quelle mesure ce qu’elle pense de lui est-il le resultat d’un effort desespere 
pour justifier son engagement d’alors ? Elle pretend que, depuis qu’elle a decide de le reprendre, il 
l’aime davantage, qu’il fait tous ses efforts pour arreter de boire, a appris a faire de tres bonnes 
omelettes, etc. Ayant eu Toccasion de gouter a ces omelettes, je reste sceptique. L’important, 
cependant, c’est de savoir si elle croit elle-meme a ce qu’elle dit, pas seulement intellectuellement, car 
nous pouvons tous abuser nos esprits en cas de besoin, mais au fond de son coeur. 

Il peut y avoir un moyen pour Sara de savoir quelle part de sincerity et quelle part de coherence 
malavisee il y a dans son choix de rester avec Tim. Toutes les experiences de psychologie montrent 
que nous ressentons les sentiments reels pendant une fraction de seconde avant de pouvoir les 
intellectualiser[461. Je soup^onne que le message envoye par le fond de notre coeur est un sentiment 
purement elementaire. Si nous nous entramons a etre attentifs, nous devrions l’enregistrer, ne serait-ce 
que legerement avant que les processus cognitifs n’entrent en jeu. En appliquant cette methode, si 
Sara devait se poser la question cle : « Prendrais-je la meme decision aujourd’hui ? », il lui faudrait 
ecouter son premier mouvement et faire confiance a cet eclair jailli du fond du coeur, qui est sans 
doute le signal qui arrive a se glisser dans son integrity avant que les moyens de s’abuser soi-meme ne 
soient mis en branle!471. 

J’adopte maintenant la meme methode chaque fois que je soup^onne que je risque d’agir avec une 
coherence malavisee. Un jour, par exemple, je m’etais arrete a une pompe a essence en libre-service, 
dans une station qui affichait un prix inferieur de deux cents a celui pratique dans la region. Mais une 
fois le tuyau en main, je remarquai que le prix affiche sur la pompe etait de deux cents de plus que 
celui affiche a Tentree de la station. Quand je signalai la difference a un pompiste qui se trouvait la, 
qui se revela etre le proprietaire, il grommela sans conviction que le prix avait change depuis quelques 
jours, et qu’on n’avait pas eu le temps de changer les affiches. J’essayai de decider ce que je devais 
faire. Quelques raisons de rester me vinrent a Tesprit : « J’ai vraiment besoin d’essence tout de 
suite. » « Cette pompe est libre, et je suis presse. » « Il me semble me rappeler que cette marque 
d’essence reussit bien a ma voiture. » 

Il me fallait savoir si ces raisons etaient authentiques, ou de simples pretextes justifiant mon arret a 
cette station d’essence. Je me posai done la question cruciale : « Sachant ce que je sais sur le prix reel 




de cette essence, si je pouvais revenir en arriere, est-ce que le choisirais a nouveau de nEarreter ? » En 
me concentrant sur la premiere impression que je ressentais, la reponse etait claire et sans equivoque. 
Je serais passe devant cette station sans meme ralentir. Je savais done que sans l’avantage de prix, les 
autres raisons ne nEauraient pas amene la. Ces raisons n’avaient pas ete a Eorigine de ma decision ; 
e’est ma decision qui avait ete a l’origine de ces raisons. 

Cela etabli, je devais trancher une autre question. Puisque je tenais deja le tuyau de la pompe a 
essence, ne serait-il pas preferable de prendre de E essence, plutot que d’avoir a prendre la peine 
d’aller ailleurs pour payer le meme prix ? Fort heureusement, le pompiste-proprietaire vint a mon 
secours dans mon indecision. II vint me demander pourquoi je ne prenais pas d’essence. Je lui dis que 
je n’appreciais pas beaucoup la difference de prix, et il aboya : « Ecoutez, personne n’a a me dire 
comment je dois mener mes affaires. Si vous croyez que je suis en train de vous rouler, vous n’avez 
qu’a poser ce tuyau tout de suite et debarrasser le plancher aussi vite que vous pourrez, mon pote ! » 
Etant maintenant sur que ce pompiste etait malhonnete, je fus ravi de pouvoir agir de fa^on coherente 
aussi bien avec mes convictions qu’avec ses desirs. Je lachai immediatement le tuyau, et je me 
dirigeai vers la sortie la plus proche, en ecrasant le tuyau au passage. La coherence procure parfois des 
sensations delicieuses... 


TEMOIGNAGE 

d’une habitante de Portland, dans l’Oregon 

« J’etais dans le centre de Portland, en train de me rendre a pied a un dejeuner, lorsqu’un seduisant jeune homme 
m’arreta, avec un grand sourire et un argument irresistible : “Excusez-moi, je participe a un concours et, pour gagner, j’ai 
besoin d’une jolie femme comme vous.” Sachant que de nombreuses femmes beaucoup plus belles que moi courent les 
rues, j’etais sceptique ; toutefois, il m’avait prise un peu au depourvu et j’etais curieuse de savoir ou il voulait en venir. II 
m’expliqua que chaque baiser echange avec une inconnue lui permettait de gagner des points. Ayant la tete sur les epaules, 
je ne croyais pas un mot de son boniment, mais il insistait et, comme je risquais de me mettre en retard pour mon rendez¬ 
vous, je me dis : “Apres tout, autant accepter, histoire de m’en debarrasser. J’allai done totalement a l’encontre de ma nature 
et embrassai done sur la joue ce type que je n’avais jamais vu, la, en plein centre-ville !” 

Moi qui pensais etre dree d’affaire, je n’en etais qu’au debut de mes peines. A mon grand dam, il enchalna en ces 
termes : “Vous embrassez tres bien, mais, en realite, le concours auquel je participe consiste a vendre des abonnements a un 
magazine. Peut-etre une de ces revues vous interesserait-elle ?” J’aurais du le planter la vertement mais, puisque j’avais 
repondu a sa premiere demande, je donnai suite a la deuxieme, me sentant dans l’obligation d’etre coherente avec moi- 
meme. C’est vrai, alors que je n’y croyais pas moi-meme, je pris effeedvement un abonnement a un magazine de ski que 
j’aime lire a l’occasion, mais pas au point d’acheter tous les numeros. Je lui versai un acompte et m’en allai au plus vite, tres 
mecontente d’avoir agi ainsi et sans comprendre ce qui m’y avait poussee. 

Apres avoir lu votre livre, j’ai reflechi a cet incident et, bien que cela me contrarie toujours d’y repenser, je m’explique 
au moins ce qui s’est produit. Si la tacdque de ce jeune homme a aussi bien fonctionne, c’est parce qu’une fois de modestes 
engagements passes (dans cet exemple, un simple baiser), on cherche a leur apporter un surcrolt de justification, en 
s’engageant plus profondement encore. En l’occurrence, j’ai eprouve le besoin de sadsfaire a la seconde demande par souci 
de coherence avec mon attitude inidale. Si seulement j’avais prete attention aux signaux d’alarme lances par mon estomac, 
je me serais epargne une bonne dose d’humiliadon. » 

En soutirant un baiser a cette jeune femme, le vendeur exploite le principe de coherence de deux famous. Tout d’abord, 
quand il en vient a lui demander si elle souhaite s’abonner a un magazine, elle lui a d’ores et deja montre - en 
I’embrassant - qu’elle est d’accord pour Voider a gagner un concours. De plus, il semble bien naturel (autrement dit, 
logique) qu’une femme qui apprecie suffisamment un homme pour lui accorder un baiser soit prete a lui apporter son 
aide. 



Chapitre 4 
La preuve sociale 

La verite, c’est les autres 

Lorsque tout le monde pense pared, personae ne pense vraiment. 

WALTER LIPPMANN 


Je ne connais personne qui aime les rires preenregistres. J’ai fait un jour une petite enquete aupres 
des gens qui sont passes dans mon bureau (plusieurs etudiants, deux reparateurs du telephone, des 
professeurs d’universite et le concierge). La reaction etait chaque fois negative. C’est la television, 
avec son emploi systematique du rire et de la gaiete artificiels, qui recevait le plus de critiques. Toutes 
les personnes que j’ai interrogees detestaient les rires preenregistres. Ils jugeaient cette pratique 
stupide, malhonnete, et ridicule. Quoique mon echantillon soit limite, je parierais volontiers que cette 
opinion reflete les sentiments negatifs du public americain envers les rires preenregistres. 

Pourquoi les responsables des televisions americaines aiment-ils tellement les rires preenregistres ? 
Ils sont parvenus a leur haute position et a leur salaire royal grace a une judicieuse anticipation des 
gouts du public. Et pourtant, ils s’en tiennent religieusement a ce procede que leur public trouve si 
desagreable. Et cela, contre l’avis de leurs artistes les plus talentueux. II n’est pas rare que des 
metteurs en scene, des scenaristes ou des acteurs connus reclament la suppression des reactions 
preenregistrees pour les projets qu’ils entreprennent. Ces reclamations ne sont que rarement 
entendues, et quand elles le sont, ce n’est pas sans mal. 

Pourquoi les rires preenregistres sont-ils si precieux aux responsables des programmes ? Pourquoi 
ces hommes d’affaires imposent-ils une pratique que leurs spectateurs potentiels trouvent 
desagreables et que leurs plus grands talents re^oivent comme une insulte personnelle ? La reponse est 
a la fois simple et surprenante : ils connaissent les resultats de certaines recherches. Des experiences 
ont prouve que le public rit plus souvent et plus longtemps des produits humoristiques lorsqu’on a 
recours a la gaiete artificielle, et qu’il les juge plus droles. De plus, certains resultats semblent 
indiquer que le rire artificiel est d’autant plus efficace que 1’humour de la piece est douteux I481 . 

A la lumiere de ces faits, 1’attitude des responsables des chames de television devient 
comprehensible. L’introduction de rires preenregistres dans les emissions comiques augmente les 
reactions de gaiete et d’appreciation du public, meme et surtout si le produit est de qualite mediocre. 
Comment s’etonner, dans ces conditions, que la television, ou abondent les tentatives d’emissions 
comiques executees sans talent, soit parcourue de rire artificiel ? Les responsables savent tres bien ce 
qu’ils font. 

Une fois resolu le mystere de l’usage si largement repandu des rires preenregistres, reste une 
question encore plus difficile : pourquoi le rire preenregistre a-t-il cet effet sur nous ? Ce ne sont plus 
les responsables des chames de television qui nous etonnent ; ils agissent logiquement dans leur 
meilleur interet. Mais ce qui semble curieux, c’est le comportement du public, notre comportement a 
tous. Comment se fait-il que nous riions plus volontiers des produits comiques lorsqu’ils sont noyes 
dans une gaiete fabriquee mecaniquement ? Et pourquoi trouvons-nous ce deluge de rires comique ? 
La television ne nous abuse pas vraiment. N’importe qui peut reconnaitre le rire double. C’est un rire 
contrefait de maniere si flagrante qu’il est impossible de le confondre avec le rire authentique. Nous 



savons pertinemment que l’hilarite que nous percevons est sans rapport avec la qualite comique du 
passage qu’elle souligne ; nous savons qu’elle est creee, non pas spontanement, par un veritable 
public, mais de fa^on artificielle, par un technicien qui appuie sur un bouton. 

Mais la mystification a beau etre transparente, elle parvient a son but. 

Pour comprendre l’efficacite du rire preenregistre, nous devons ajouter a notre liste une puissante 
arme d’influence : la preuve sociale. Suivant ce principe, l’un des moyens de determiner ce qui est 
bien est de decouvrir ce que d’autres personnes pensent etre bien. Le principe s’applique 
essentiellement aux situations ou nous essayons de determiner quel est le comportement a tenir. Nous 
jugeons qu’un comportement est plus approprie a une circonstance particuliere si nous voyons 
d’autres personnes 1’adopter. Que la question posee soit ce qu’il convient de faire avec un emballage 
de pop-corn vide dans une salle de cinema, la vitesse a adopter sur un tron^on d’autoroute, ou la fa^on 
de manger son poulet lors d’un diner, les actions des personnes qui nous entourent seront un element 
important de la reponse. 

La tendance a croire qu’un comportement est approprie a partir du moment ou d’autres l’adoptent 
produit normalement de bons resultats. En regie generate, nous faisons moins d’erreurs en agissant 
conformement aux indications que nous fournit le groupe social qu’en allant a leur encontre. 
Habituellement, quand un grand nombre de gens fait quelque chose, c’est que c’est la meilleure chose 
a faire. Cette verification par les faits est a la fois la force et la faiblesse du principe de la preuve 
sociale. Comme les autres principes des armes d’influence, la preuve sociale represente un raccourci 
commode, mais elle rend en meme temps celui qui l’emprunte vulnerable aux assauts des profiteurs 
embusques sur le chemin. 

Dans le cas du rire preenregistre, le probleme vient du fait que nous subissons 1’influence de la 
preuve sociale de fa^on si instinctive et si irreflechie que nous nous laissons abuser par des signes 
insuffisants, ou meme falsifies. Ce qui est deraisonnable, ce n’est pas de recourir au rire d’autrui pour 
juger du comique d’une situation et savoir s’il y a lieu de rire ; ce qui est deraisonnable, c’est de s’en 
reposer sur un rire qui est, de fa^on evidente, frelate. II se trouve qu’un phenomene isole d’un contexte 
comique, en l’occurrence, un son, agit comme l’essence du comique. L’exemple, propose au premier 
chapitre, du putois et de la dinde s’impose a 1’esprit. Rappelez-vous que, comme le « tchip-tchip » 
particulier aux dindonneaux s’associe normalement a ses poussins, la mere dinde, sur la seule foi de 
ce son, adoptera ou non un comportement maternel. Rappelez-vous aussi que, de la meme fat^on, la 
dinde prenait sous son aile un putois empaille emettant, au moyen d’un magnetophone, le « tchip- 
tchip » du dindonneau. Le cri simule du poussin suffisait a declencher la cassette « maternage » de la 
dinde. 

L’exemple de la dinde et du putois n’illustre que trop bien l’effet produit, sur le spectateur moyen, 
par le rire enregistre. Nous sommes si accoutumes a considerer le rire de nos semblables comme la 
preuve d’une qualite comique que, comme la dinde, nous reagissons au stimulus sonore et non a la 
realite des choses. De meme qu’un « tchip-tchip » non accompagne d’un poussin reel declenche chez 
la dinde le comportement maternel, de meme un « ha-ha » enregistre, coupe de la realite d’un 
veritable public, declenche le rire. Les responsables des televisions exploitent notre gout des 
raccourcis, notre tendance a reagir automatiquement sur la base d’indices insuffisants. Ils savent ce 
que leurs enregistrements declenchent en nous. Clic ! 

II n’y a pas qu’a la television qu’on sait tirer parti du principe de la preuve sociale. Notre tendance 
a croire qu’un acte est approprie si nous voyons d’autres le faire est exploitee dans les circonstances 
les plus diverses. Les barmen disposent souvent sur le bar quelques billets d’un dollar en debut de 
soiree, comme s’il s’agissait de pourboires laisses par les premiers clients, afin de faire croire qu’il 



est d’usage de laisser au bar des pourboires de cette importance. Dans les eglises, on « amorce » 
parfois les corbeilles de la meme fa^on avec un resultat identique. II est bien connu que les 
predicateurs evangelistes I491 s’arrangent pour que des personnes de 1’assistance s’avancent a un 
moment convenu afin de rendre temoignage et d’apporter une contribution. Ainsi, une equipe de 
recherche de l’Universite de l’Etat d’Arizona qui a infiltre 1’organisation de Billy Graham 1501 a decrit 
les preparatifs realises a 1’occasion de l’une des tournees de sa « Croisade ». « Au moment ou Graham 
arrive dans la ville et lance son appel, une veritable armee de six mille personnes attend le moment 
convenu pour s’avancer a des intervalles divers, afin de creer 1’impression d’un mouvement de masse 
spontane I511 . » 

Les publicitaires sont toujours ravis de nous dire qu’un produit est « en plein essor » ou fait des 
« ventes record », car ils n’ont alors pas besoin de nous convaincre de fa^on directe que le produit est 
bon, il leur suffit de nous dire que c’est 1’opinion des autres consommateurs, ce qui semble en soi 
suffisamment convaincant. Au plus fort de la vague disco, certains proprietaries de discotheques 
fabriquaient des preuves apparentes de la qualite de leur club en creant artificiellement de longues 
files d’attente devant la porte, alors qu’il restait beaucoup de place a l’interieur. On recommande aux 
vendeurs de mentionner de precedents acheteurs du produit. Le celebre consultant en vente et 
marketing Cavett Robert formule tres bien ce principe dans ses conseils aux apprentis vendeurs : 
« Comme quatre-vingt-quinze pour cent des gens sont par nature des imitateurs, et seulement cinq 
pour cent des innovateurs, les gens sont plus facilement persuades par les actions de leurs semblables 
que par tout autre argument que nous pouvons leur donner. » 

Les chercheurs se sont egalement interesses aux procedes de persuasion fondes sur le principe de la 
preuve sociale, avec des resultats parfois surprenants. Le psychologue Albert Bandura, en particulier, 
a ouvert la voie en recourant a cette methode pour supprimer les comportements pathologiques. 
Bandura et ses collegues ont montre comment les personnes souffrant de phobies peuvent se 
debarrasser de ces terreurs extremes par une methode tres simple. Ainsi, dans une premiere etude, des 
enfants d’age prescolaire, choisis pour leur terreur des chiens, regardaient simplement, vingt minutes 
chaque jour, un petit gar^on visiblement heureux de jouer avec un chien. Ce spectacle provoqua un 
changement si marque dans les reactions des enfants qu’apres seulement quatre jours, soixante-sept 
pour cent d’entre eux acceptaient de se mettre dans un pare avec un chien et restaient la, a caresser le 
chien pendant que tout le monde quittait la piece. De plus, lorsque les psychologues procederent de 
nouveau a une evaluation de la peur de ces enfants, un mois plus tard, ils constaterent que 
Lamelioration n’avait pas ete ephemere ; les enfants etaient plus que jamais disposes a jouer avec les 
chiens. 

Une seconde etude realisee permit de faire une decouverte d’une grande importance pratique. Pour 
diminuer les craintes des enfants, il n’etait pas necessaire de leur montrer dans la realite un enfant 
jouant avec un chien ; il suffisait de projeter un film montrant la scene. Les films les plus efficaces 
etaient ceux qui montraient non pas un, mais plusieurs enfants avec leurs chiens. Le principe de la 
preuve sociale a semble-t-il d’autant plus de force que la preuve est administree par les actes d’un 
grand nombre d’autres personnes I521 . 

L’influence des exemples filmes sur le comportement des enfants peut etre une therapie dans bien 
des cas. Les recherches du psychologue Robert O’Connor sur les enfants d’age prescolaire non 
integres au groupe le montrent de fa^on frappante. Nous avons tous vu de ces enfants extremement 
timides, restant isoles, en marge des jeux et des rassemblements de leurs camarades. O’Connor 
pensait qu’il risquait de se former des la petite enfance un processus d’isolement durable, qui 
entrainerait par la suite des difficultes d’adaptation et d’integration sociale pour l’adulte. Pour essayer 
de briser le processus, O’Connor realisa un film comprenant onze scenes tournees dans le cadre d’une 






ecole maternelle. Chaque scene montrait un enfant different, qui d’abord, solitaire, regardait un 
groupe, puis se joignait activement a l’activite du groupe, a la satisfaction generale. O’Connor choisit 
dans quatre ecoles maternelles des enfants particulierement renfermes et leur montra le film. L’effet 
fut radical. Les enfants isoles commencerent immediatement a se meler a leurs camarades de la meme 
maniere que les autres enfants des ecoles maternelles. Le plus etonnant fut ce que O’Connor constata 
lorsqu’il revint observer les enfants six semaines plus tard. Alors que les enfants replies sur eux- 
memes qui n’avaient pas vu le film de O’Connor restaient plus isoles que jamais, ceux qui avaient vu 
le film etaient devenus des « meneurs » sur le plan de l’activite sociale. Ce film de vingt-trois 
minutes, qui n’avait ete vu qu’une seule fois, suffit a renverser la tendance ; le risque d’une 
inadaptation permanente pouvait etre ecarte par le seul pouvoir du principe de preuve socialeI53J. 

Parmi les exemples illustrant la force de la preuve sociale, il y en a un que j’aime tout 
particulierement. II est seduisant a plus d’un titre ; il est le produit d’une methode un peu negligee, 
1’observation par participation, dans laquelle un chercheur etudie un phenomene en se plongeant dans 
le milieu concerne ; il interesse aussi bien les historiens et les theologiens que les psychologues ; et 
surtout, il montre comment nous pouvons subir l’effet de la preuve sociale - administree, non par 
autrui, mais par nous-memes - qui fait en sorte que ce que nous preferons croire semble en effet vrai. 

Les faits en eux-memes sont classiques, et nous amenent a examiner des evenements anciens, car 
l’histoire est parcourue de mouvements religieux millenaristes. Differentes sectes et differentes 
religions ont prophetise qu’une certaine date marquerait l’avenement d’une periode de redemption et 
de grand bonheur pour ceux qui croiraient aux enseignements du groupe. Dans chaque cas, il etait 
predit que le commencement du temps du salut serait marque par un evenement eclatant, le plus 
souvent, la fin du monde dans un cataclysme. Naturellement, ces predictions ont toujours ete 
dementies par les faits. Pour le plus grand desarroi des membres de ces groupes, la fin du monde ne 
s’est jamais produite a l’heure dite. 

Or des que la prophetie apparait comme manifestement fausse, les evenements prennent un tour 
inattendu. Au lieu de se disperser dans l’amertume generale, les adeptes se trouvent souvent renforces 
dans leurs convictions. Bravant les sarcasmes de la population, ils se repandent dans les rues, prechant 
leurs dogmes et s’efformant de convertir les incredules avec une ferveur augmentee, et non diminuee, 
par l’ecroulement d’un article de foi essentiel. Ce fut le cas des montanistes au II e siecle en Asie 
Mineure, des anabaptistes en Hollande au XVI e siecle, des sabbathiens au XVII e siecle a Izmir, des 
adventistes au XIX e siecle aux Etats-Unis. Ce pourrait done etre le cas, a ce qu’ont pense trois 
sociologues interesses par le phenomene, d’une secte apocalyptique moderne installee a Chicago. Les 
chercheurs, Leon Festinger, Henry Riecken, et Stanley Schachter, qui travaillaient alors tous trois 
l’Universite du Minnesota, entendirent parler de la secte de Chicago et estimerent qu’elle meritait une 
etude approfondie. Ils deciderent done, afin de mieux l’etudier, de se joindre au groupe incognito, en 
se faisant passer pour de nouveaux adeptes, et d’introduire dans la secte des observateurs a leur solde. 
Cette manoeuvre d’infiltration permit d’observer directement le cours des evenements precedant et 
suivant le jour prevu pour la catastrophe 1541 . 










FIGURE 5 

A la recherche d’un sens (toujours) plus eleve Souvent, Vinfluence de la masse se revele d’une puissance diabolique. 

(Dessin extrait de Punch, publie par William Hewison, 

St. Martin’s Press, inc. Copyright © 1979 Punch Publications Ltd.) 



Le nombre des adeptes etait reduit; il n’y en eut jamais plus de trente. Les chefs de la secte etaient 
un homme et une femme d’age mur, que les chercheurs rebaptiserent, pour publier leur etude, le 
D r Thomas Armstrong et M me Marian Keech. Le D r Armstrong, medecin travaillant dans un service de 
medecine scolaire, s’interessait depuis longtemps au mysticisme, a Tocculte et aux soucoupes 
volantes. II faisait autorite sur ces questions dans la secte. M me Keech etait cependant la personnalite 
centrale de la secte. Elle avait commence cette annee-la a recevoir des messages envoyes par des 
esprits habitant d’autres planetes, qu’elle appelait les Gardiens. C’etaient ces messages, transcrits par 
la main de Marian Keech par le procede de l’ecriture automatique, qui formaient l’essentiel de 
Tenseignement religieux de la secte. Les enseignements des Gardiens etaient vaguement en relation 
avec la pensee chretienne traditionnelle. II ne faut done pas s’etonner que Tun des Gardiens, Sananda, 
ait fini par reveler qu’il etait la reincarnation de Jesus. 


Les messages envoyes par les Gardiens, qui etaient toujours sujets a de nombreuses discussions et 
reinterpretations a l’interieur du groupe, acquirent une importance nouvelle quand ils se mirent a 
predire une catastrophe imminente, un deluge qui commencerait en Amerique et engloutirait le monde 
entier. Les adeptes furent d’abord tres inquiets, mais de nouveaux messages leur assurerent que tous 
ceux qui croyaient a la Parole annoncee par M me Keech seraient sauves. Avant la catastrophe, des 
hommes de l’espace devaient arriver et emporter les fideles a bord de leur soucoupe volante pour les 
mettre a Tabri, probablement sur une autre planete. II y avait tres peu de details sur le sauvetage lui- 
meme ; on savait seulement que les fideles devaient se tenir prets pour l’embarquement en retenant en 
memoire certains mots de passe (« J’ai laisse mon chapeau chez moi » « Quelle est votre question ? » 
« Je suis mon propre porteur ») et en retirant de leurs vetements tous les elements metalliques, car le 
fait de porter du metal rendait le voyage en soucoupe « extremement dangereux ». 


En observant les preparatifs pendant les deux semaines precedant la date du deluge, Festinger, 
Riecken et Schachter remarquerent tout particulierement deux comportements interessants chez les 
adeptes. D’abord, leur adhesion au systeme de croyances de la secte etait entiere. Dans l’attente de 
leur depart de cette planete condamnee, les membres du groupe prirent des mesures definitives. La 
plupart d’entre eux s’etaient trouves en butte a 1’opposition de leur famille et de leurs amis, mais 
avaient neanmoins persiste dans leurs convictions, meme si cela leur faisait perdre 1’affection de leurs 
proches. De fait, plusieurs des membres furent menaces par leurs families d’une interdiction 
judiciaire. Dans le cas du D r Armstrong, sa soeur entreprit de lui faire retirer la tutelle de ses deux 
enfants mineurs. Beaucoup de fideles quitterent leur travail ou negligerent leurs etudes pour se 


consacrer a plein temps au mouvement. Certains meme distribuerent ou jeterent leurs effets 
personnels, pensant bientot ne plus en avoir besoin. Ces gens avaient done une certitude qui avait 
resiste a d’enormes pressions sociales, economiques, meme judiciaires et leur adhesion au dogme se 
fortifiait chaque fois qu’ils triomphaient d’une de ces pressions. 

Le deuxieme aspect interessant de 1’attitude des fideles avant le deluge etait leur curieuse inaction. 
Pour des individus si convaincus du bien-fonde de leurs croyances, ils faisaient bien peu de choses 
pour repandre la bonne parole. Ils rendirent publique des le debut la nouvelle de Eimminence du 
desastre, mais ils ne firent aucune tentative pour chercher de nouveaux adeptes ; il n’y eut pas de 
proselytisme actif. Ils consentaient a prevenir du danger et a conseiller ceux qui venaient d’eux- 
memes a eux, mais leur zele s’arretait la. 

Le manque d’enthousiasme proselyte du groupe se manifestait clairement dans le peu d’efforts 
qu’il deployait pour le recrutement de nouveaux adeptes. Le secret etait jalousement garde sur 
certaines questions : les copies de la Parole etaient brulees, des mots de passe et des signes de 
reconnaissance furent institues, le contenu de certains enregistrements ne devait pas etre revele a 
l’exterieur ; ces enregistrements etaient si secrets que meme les membres les plus anciens n’avaient 
pas le droit de prendre des notes. On evitait toute publicite. Au fur et a mesure que le jour de la 
catastrophe approchait, un nombre croissant de journalistes de la presse ecrite, de la radio et de la 
television accourait au quartier general de la secte, la maison de M me Keech. En general, ces 
journalistes etaient econduits ou ignores. La reponse que recevaient le plus souvent leurs questions 
etait : « Pas de commentaire. » Decourages pour un temps, les journalistes revinrent, ravis, lorsqu’en 
raison de ses activites, le D r Armstrong fut demis de ses fonctions dans le service de medecine 
scolaire. Un reporter particulierement insistant dut etre menace de poursuites judiciaires. Un assaut du 
meme ordre fut repousse la veille du deluge, ou une horde de reporters se bousculait pour arracher 
quelque renseignement aux fideles. Apres coup, les sociologues decrivirent avec un certain respect 
Eattitude de ce groupe vis-a-vis de la publicite et du recrutement de nouveaux adeptes. « Exposes a 
une publicite tapageuse, les adeptes s’efforcerent constamment d’esquiver la celebrite ; ayant de 
multiples occasions de repandre leur foi, ils etaient restes evasifs, secrets meme, et montraient une 
indifference presque hautaine. » 

Enfin, quand tous les journalistes et tous les non-inities eurent ete chasses de la maison, les fideles 
commencerent leurs preparatifs en vue de Earrivee de la nef spatiale prevue pour minuit. La scene, 
telle que l’ont racontee Festinger, Riecken, et Schachter, relevait du theatre de l’absurde. Ces citoyens 
ordinaires - des menageres, des etudiants, un lyceen, un editeur, un docteur en medecine, un employe 
de quincaillerie et sa mere - prenaient part, le plus serieusement du monde, a une tragicomedie. Ils 
etaient diriges par deux membres en liaison reguliere avec les Gardiens. Les messages ecrits de 
Sananda etaient transmis ce soir-la par « Bertha », une ancienne estheticienne par la bouche de 
laquelle le « Createur » donnait ses instructions. Ils repeterent tous consciencieusement leurs 
repliques, donnant en choeur les reponses qu’il fallait faire pour monter a bord de la soucoupe de 
sauvetage : « Je suis mon propre porteur. » « Je suis mon propre indicateur. » On debattit tres 
serieusement d’un appel telephonique de quelqu’un qui pretendait etre Captain Video (heros d’un 
feuilleton de science-fiction diffuse a l’epoque) ; etait-ce une mauvaise plaisanterie ou fallait-il 
Einterpreter comme un message code envoye par les sauveteurs ? Et les comediens etaient en 
costume. Ecoutant le conseil de ne rien emporter de metallique a bord de la soucoupe volante, les 
fideles portaient des vetements qu’on avait coupes pour en oter les parties metalliques. Les oeillets en 
metal des chaussures avaient ete arraches. Les femmes ne portaient pas de soutien-gorge, ou en 
avaient retire les crochets metalliques. Les hommes avaient arrache la fermeture Eclair de leur 
pantalon, et remplace les ceintures par des cordes. 



Le fanatisme du groupe sur ce point fut confirme par 1’experience de Tun des sociologues, qui 
remarqua, a minuit moins vingt-cinq, qu’il avait oublie de retirer la fermeture Eclair de son pantalon. 
Comme le rapporte l’un des observateurs, « cette decouverte suscita un debut de panique. On 
l’entraina dans la chambre, ou le D r Armstrong, les mains tremblantes, jetant sans cesse des regards 
inquiets a la pendule, decoupa la fermeture avec une lame de rasoir et en arracha les agrafes avec une 
pince ». Une fois cette operation hativement menee a bien, le sociologue fut renvoye rejoindre les 
autres, certes demetallise, mais sans doute aussi, un peu pale. 

Comme le moment fixe pour le depart approchait, les fideles se figerent dans l’attente. Grace a la 
presence sur les lieux de scientifiques qualifies, nous disposons d’un compte rendu detaille des 
evenements qui se deroulerent a ce moment crucial pour la secte : 

Les dernieres minutes furent tres tendues. Les adeptes n’avaient rien d’autre a faire que s’asseoir et attendre, leur 
manteau sur le bras. Dans un silence tendu, deux pendules faisaient entendre leur tic-tac ; l’une etait en avance de dix 
minutes sur l’autre. Lorsqu’elle indiqua minuit cinq, l’un des observateurs fit remarquer le fait a voix haute. Les autres 
repondirent en chceur que ce n’etait pas encore minuit. Bob Eastman affirma que c’etait l’autre pendule qui etait a l’heure ; il 
l’avait lui-meme remontee cet apres-midi-la. Elle indiquait minuit moins quatre. 

Ces quatre minutes passerent dans un silence absolu, si l’on excepte une seule parole qui fut prononcee. Quand la 
pendule de la cheminee (celle qui retardait par rapport a l’autre) indiqua qu’il ne restait qu’une minute avant l’arrivee du 
guide de la soucoupe volante, Marian s’ecria d’une voix tendue, aigue : « Tout a marche comme prevu ! » La pendule sonna 
douze coups, chaque coup resonnant peniblement dans un silence expectatif Les fideles restaient assis sans bouger. 

On aurait pu s’attendre a quelque reaction visible. Minuit avait sonne, et rien ne se passait. Le cataclysme lui-meme se 
produirait d’ici sept heures. Mais les personnes assises dans cette piece n’avaient aucune reaction apparente. II n’y eut 
aucune parole prononcee, aucun son. Tout le monde restait assis, immobile, le visage fige sans aucune expression. Mark 
Post fut le seul a remuer ; il se coucha sur le divan et ferma les yeux, mais tout en restant eveille. Par la suite, quand on lui 
adressa la parole, il repondait par monosyllabes mais demeurait par ailleurs immobile. Les autres ne montraient aucune 
reaction, bien qu’il apparut par la suite qu’ils avaient durement accuse le coup interieurement. Progressivement, un 
sentiment de desespoir et de confusion se repandit dans le groupe. Ils reexaminerent la prediction et les messages s’y 

rapportant. Le D r Armstrong et M me Keech reaffirmerent leur conviction. Les fideles s’echauffaient peu a peu et rejetaient 

toutes les explications qu’on leur proposait. A un certain moment, vers 4 heures du matin, M me Keech ne put resister a la 
tension et eclata en sanglots. Elle savait bien que certains commenqaient a douter, mais le groupe devait etre une lumiere 
pour ceux qui en avaient le plus besoin, et il ne fallait pas se diviser. Les autres fideles, eux aussi, perdaient leur sang-froid. 
Ils semblaient tous bouleverses et nombre d’entre eux etaient au bord des larmes. Il etait pres de 4 heures et demie du matin, 
et aucun moyen n’avait ete trouve de faire face au dementi apporte par les evenements. A ce moment-la, la plupart des 
adeptes parlaient ouvertement de la non-realisation de la prediction. Le groupe semblait proche de la dissolution. 

Au milieu de ce doute croissant, alors que des failles commen^aient a apparaitre dans la confiance 
des fideles, les chercheurs furent temoins d’incidents etonnants. Le premier se produisit vers cinq 
heures moins le quart. La main de Marian Keech se mit a transcrire, par ecriture automatique, un 
message de l’au-dela. Quand on lut le message a haute voix, il s’avera que c’etait une elegante 
explication des evenements de la nuit. « Le petit groupe, veillant toute la nuit, seul, avait repandu une 
telle lumiere que Dieu avait epargne le monde. » Quoique simple et efficace, cette explication n’etait 
pas entierement satisfaisante. Ainsi, apres avoir entendu le message, l’un des adeptes se leva, mit son 
manteau et son chapeau, et s’en alia tout simplement. Il fallait quelque chose de plus pour restaurer la 
foi des adeptes. C’est a ce moment que se produisit le deuxieme incident. De nouveau, le temoignage 
de ceux qui assistaient a ces evenements nous en trace un tableau tres vivant. 

L’atmosphere du groupe changea brusquement, et il en fut de meme des comportements. Quelques minutes apres avoir 

lu le message expliquant la non-realisation de la prediction, M me Keech requt un autre message lui ordonnant de publier 
partout cette explication. Elle saisit le telephone et se mit a composer le numero d’un journal. Pendant qu’elle attendait la 
communication, quelqu’un demanda : « Marian, c’est la premiere fois que vous appelez les journaux ? » Elle repondit 
immediatement : « Oh oui, c’est la premiere fois. Je n’ai jamais rien eu a leur dire avant, mais maintenant, je sens qu’il est 
urgent de leur parler. » Tous les membres du groupe auraient pu dire la meme chose, car ils eprouvaient tous le meme 
sentiment d’urgence. Des que Marian eut termine son appel, les autres membres se mirent a tour de role a telephoner aux 
journaux, aux agences de presse, aux radios, et aux grands magazines pour expliquer l’absence de deluge. Dans leur desir 
de repandre la bonne parole rapidement et de faqon retentissante, les fideles revelaient en public des questions qui etaient 



restees jusque-la entierement secretes. Alors que quelques heures plus tot ils avaient renvoye les journalistes et trouve 
desagreable d’etre assieges par la presse, ils recherchaient maintenant avidement la publicite. 


Non seulement leur politique constante de maintenir le secret et d’eviter toute publicite avait 
change du tout au tout, mais il en etait de meme pour 1’ attitude du groupe vis-a-vis des eventuels 
adeptes. Jusque-la, les postulants qui s’etaient presentes avaient ete en general ignores, renvoyes, ou 
traites sans egards particuliers. Mais le lendemain du non-evenement, tout changea. Tous les visiteurs 
etaient admis, toutes les questions recevaient une reponse, on s’efforc^ait de convertir tout le monde. 
L’empressement que montraient maintenant les adeptes a recevoir les nouvelles recrues apparut 
lorsque, le lendemain soir, arriverent neuf lyceens qui voulaient voir M me Keech. 

Ils la trouverent au telephone en grande conversation, au sujet de soucoupes volantes, avec un correspondant qu’elle 
pensait etre un extraterrestre. Desireuse de continuer a lui parler, mais voulant en meme temps ne pas laisser echapper ses 
visiteurs, Marian les invita a se joindre a la conversation, et pendant plus d’une heure, parla alternativement avec les hotes 
presents dans la piece et avec l’« extraterrestre » a l’autre bout du fil. Elle etait si soucieuse de proselytisme qu’elle ne 
pouvait pas, semble-t-il, laisser passer la moindre occasion. 

A quoi pouvons-nous attribuer le brusque revirement des adeptes ? En l’espace de quelques heures, ces possesseurs de la 
Parole, replies sur leur societe secrete, etaient devenus des proselytes ardents et zeles. Et quelle etrange idee de choisir un 
instant aussi inopportun pour cela, alors que la non-arrivee du deluge rendait la secte et son enseignement ridicules a 
l’exterieur. 

Le moment critique avait ete la « nuit du deluge », au cours de laquelle il devint peu a peu evident que la prophetie ne 
serait pas realisee. Curieusement, ce n’etait pas leur certitude qui avait porte les membres a propager leur foi, c’etait un 
sentiment grandissant d’incertitude. C’etait l’idee accablante que si les predictions de deluge et de soucoupe volante ne se 
realisaient pas, tout leur systeme de croyances pouvait etre faux. Pour les adeptes reunis dans la maison de Marian Keech, 
cette perspective dut sembler atroce. 

Les membres du groupe etaient alles trop loin, avaient sacrifie trop de choses a leur croyance pour etre prets a la voir 
s’effondrer. La honte, la perte economique, le ridicule seraient insupportables. Le besoin des adeptes de s’accrocher a ces 
croyances fut exprime par eux de faqon poignante. Selon une jeune femme ayant un enfant de trois ans : 

« Il faut bien que je croie que le deluge va se produire le 21, parce que je n’ai plus d’argent. J’ai laisse tomber mon 
travail, j’ai laisse tomber ma formation en informatique... Je dois croire. » 

Et le D r Armstrong declarait a l’un des sociologues quatre heures apres la deconvenue du groupe : 

« J’ai du passer par bien des choses. J’ai abandonne a peu pres tout au monde. J’ai largue les amarres. J’ai brule mes 
vaisseaux. J’ai tourne le dos au reste du monde. Je ne peux pas me permettre de douter maintenant. Il faut que je croie. Et il 
n’y a pas d’autre verite. » 


Imaginez la situation a laquelle le D r Armstrong et ses disciples se trouvaient accules a l’approche 
du matin. Leur engagement vis-a-vis de leur croyance avait ete si radical qu’aucune autre verite 
n’etait tolerable. Pourtant cette croyance avait ete mise a mal par la realite physique : aucune 
soucoupe n’avait atterri, aucun extraterrestre ne s’etait manifeste, aucun deluge ne s’etait abattu sur la 
terre, rien ne s’etait passe ainsi qu’il avait ete predit. Puisque la seule verite acceptable avait ete 
dementie par des preuves materielles, il n’y avait qu’un moyen de sortir de l’impasse. Les adeptes 
devaient etablir une autre forme de preuve pour affirmer leur croyance : une preuve sociale. 

Ainsi s’explique la transformation de ces conspirateurs jaloux en missionnaires zeles. Et ainsi 
s’explique egalement le moment choisi pour cette transformation, a 1’instant meme ou un dementi 
eclatant a leurs croyances les rendait, vis-a-vis de l’exterieur, moins convaincants que jamais. Il etait 
necessaire de risquer le mepris et la derision des non-croyants parce que la publicite et le proselytisme 
representaient leur dernier espoir. S’ils pouvaient repandre la Parole, s’ils pouvaient instruire les 
ignorants, s’ils pouvaient convaincre les sceptiques, s’ils pouvaient, done, gagner de nouveaux 
disciples, leurs principes menaces, mais si precieux, deviendraient plus veridiques. Le principe de la 
preuve sociale l’affirme : plus il y a de gens pour estimer qu’une idee est juste, plus l’idee sera juste. 
La mission de la secte etait done claire ; puisque les preuves materielles ne pouvaient etre changees, 



les preuves sociales devaient les remplacer. Convainquez et vous serez convaincus£551! 


Cause de la mort: l’incertitude 

Toutes les armes d’influence decrites ici operent mieux dans certaines conditions. Si nous voulons 
nous defendre de fagon adequate contre ces armes, nous devons imperativement connaitre leurs 
conditions de fonctionnement ideal afin de savoir dans quels cas nous sommes le plus vulnerables. 
Dans le cas du principe de la preuve sociale, nous avons deja une indication sur une condition 
favorable a son application. Parmi les fideles de la secte de Chicago, c’etait un sentiment de confiance 
ebranlee qui declencha le besoin de convertir. En general, lorsque nous ne sommes pas surs de nous, 
lorsque la situation est confuse ou ambigue, lorsque 1’ incertitude regne, nous sommes davantage 
disposes a nous en remettre aux actions d’autrui pour determiner la conduite a tenir. 

En examinant les reactions d’autres personnes pour mettre fin a notre incertitude, cependant, nous 
risquons fort d’oublier un fait peu apparent, mais tres important : les personnes en question sont 
probablement elles aussi a la recherche de preuves sociales. Quand la situation est ambigue, en 
particulier, la tendance de chacun a regarder ce que font tous les autres peut produire un phenomene 
tres interessant d’« ignorance collective ». La comprehension du phenomene d’ignorance collective 
nous sera d’un grand secours pour expliquer un fait qui se reproduit regulierement dans nos pays et 
qu’on a juge aussi inexplicable que lamentable : 1’inaction de tout un groupe de passants devant des 
victimes ayant un besoin urgent d’assistance. 

L’exemple classique de cette inaction des passants est un cas qui a fait couler beaucoup d’encre, et 
suscite bien des debats dans les milieux politiques et scientifiques. II s’agit d’une affaire d’homicide 
ordinaire dans le quartier de Queens a New York. Une femme d’environ trente ans, Catherine 
Genovese, fut tuee dans sa rue, alors qu’elle rentrait du travail. Le meurtre n’est jamais un acte 
anodin, mais dans une ville de la taille et du genre de New York, l’incident ne meritait guere qu’une 
fraction de colonne dans le New York Times. L’affaire Catherine Genovese se serait eteinte avec la 
victime ce meme jour de mars 1964 sans un quiproquo qui se produisit. 

Le redacteur en chef du New York Times, A. M. Rosenthal, dinait avec le responsable de la police de 
New York huit jours plus tard. Rosenthal l’interrogea sur un autre homicide s’etant produit dans le 
meme secteur, et le policier, pensant qu’il s’agissait du cas Genovese, revela un fait qui avait ete 
dissimule par la police. C’etait quelque chose qui avait laisse sans voix tous ceux qui en avaient 
entendu parler, y compris le responsable de la police lui-meme. La mort de Catherine Genovese 
n’avait pas ete rapide, ni cachee ; elle avait ete lente, bruyante, et publique. L’agresseur avait 
poursuivi et attaque sa victime dans la rue, a trois reprises sur une periode de trente-cinq minutes, 
avant de la reduire au silence definitivement. Bien que la chose semble a peine croyable, trente-huit de 
ses voisins regarderent se derouler ces evenements, bien a l’abri derriere leurs fenetres, sans meme 
prendre la peine de prevenir la police. 

Rosenthal, ancien laureat du prix Pulitzer, savait reconnaitre une histoire sensationnelle quand il en 
entendait une. Le jour meme, il chargea un journaliste d’enqueter sur l’aspect « spectateurs » de 
Laffaire Genovese. En une semaine, le Times publia un long article en premiere page, qui devait 
susciter une tempete de controverses et d’interrogations. Les premiers paragraphes de cet article 
donnent une idee du ton de Particle et de 1’aspect sensationnel de 1’affaire a son debut. 

« Pendant plus d’une demi-heure, trente-huit honorables citoyens de Queens, respectueux de la loi et de l’ordre, ont 
regarde un tueur traquer une femme avant de la poignarder, l’attaquant a trois reprises dans Kew Gardens. 

Par deux fois, le son de leurs voix et la lumiere soudainement allumee aux fenetres interrompirent la traque et firent fuir 



l’assassin. Chaque fois, il revint, retrouva sa victime et la frappa de son couteau. Pas une seule personne ne telephona a la 
police durant l’agression ; un seul temoin le fit lorsque la victime eut succombe. 

Cela se passait il y a aujourd’hui deux semaines. Mais l’inspecteur en chef adjoint Frederick M. Lussen, responsable de 
la police dans le secteur, malgre ses vingt-cinq ans d’experience des enquetes criminelles, est encore sous le choc. 

Il est capable de vous decrire froidement toutes sortes de meurtres. Mais le crime de Kew Gardens le confond, non parce 
que c’est un meurtre, mais parce que les “honnetes gens” n’ont pas prevenu la police. » 

Comme l’inspecteur en chef adjoint Lussen, tous ceux qui eurent connaissance des details de cette 
affaire furent horrifies. La police, tout comme les journalistes et leurs lecteurs, accusa tout d’abord le 
choc. La stupefaction suivit. Comment tant d’« honnetes gens » avaient-ils pu rester passifs en de 
telles circonstances ? Personne ne parvenait a le comprendre. Les temoins du meurtre eux-memes en 
etaient etonnes. « Je ne sais pas, repondirent-ils les uns apres les autres, vraiment, je ne sais pas. » 
Quelques-uns avancerent des explications peu convaincantes. Ainsi, deux ou trois personnes 
pretendirent qu’elles « avaient eu peur », ou qu’elles « n’avaient pas voulu etre melees a 1’ affaire ». 
Mais ces explications ne resistent pas a l’examen. Un simple appel anonyme a la police aurait pu 
sauver Catherine Genovese sans menacer la securite ni la tranquillite du temoin. Non, ce n’etait pas la 
peur des temoins, ni leur souci de ne pas se compliquer la vie qui pouvait expliquer leur inaction ; il y 
avait la un mystere, meme pour les acteurs du drame. 

Mais un aveu d’ignorance ne fait pas un bon papier. La presse tout entiere - plusieurs journaux, 
chaines de televisions et magazines - insista done sur la seule explication qu’on eut trouvee : les 
temoins, qui etaient des gens comme vous et moi, ne s’etaient pas soucies de faire quelque chose. 
Nous etions devenus un pays d’egoistes, de monstres d’insensibilite. Les difficultes de la vie moderne, 
en particulier dans les grandes villes, nous avaient endurcis. Nous entrions dans l’ere de 
1’indifference, aveugles et sourds aux maux de nos concitoyens. 

Pour appuyer ces dires, de nouveaux faits divers commencerent a paraitre regulierement dans la 
presse, dans lesquels diverses formes d’apathie du public etaient detaillees. Le New York Times 
semble avoir lance une certaine mode a cet egard, qui dura un certain temps apres les revelations de 
1’affaire Genovese. Certains des sociologues en chambre qui, par nature, semblent incapables 
d’admettre devant un micro leur desarroi, appuyerent cette interpretation. Ils voyaient aussi a cette 
affaire une profonde signification sociale. Ils utiliserent tous le mot « apathie », lequel, il est 
interessant de le noter, figurait dans le titre de Particle du Times, mais ils expliquaient cette apathie de 
diverses manieres. Certains l’attribuaient a l’influence nocive de la television et de ses violences, 
d’autres a l’agressivite refoulee, mais la plupart l’attribuaient a la « depersonnalisation » produite par 
la vie urbaine, avec ses « societes megalopolitaines » et son « alienation de l’individu par rapport au 
groupe ». Meme Rosenthal, le journaliste qui avait lance 1’affaire, et qui en fit par la suite un livre, 
adhera a la theorie de 1’apathie des grandes villes. 


« Personne ne peut dire pourquoi les trente-huit voisins ne decrocherent pas le telephone lorsque M^ e Genovese fut 
attaquee, s’ils ne peuvent pas le dire eux-memes. On peut toutefois admettre que leur apathie est bien le produit de la grande 
ville. C’est en effet presque une question de survie psychologique, lorsqu’on est entoure et presse par des millions de gens, 
de ne pas leur permettre d’empieter constamment sur sa vie. La seule maniere de se proteger est de les ignorer le plus 
possible. L’indifference a l’egard de son voisin et de ses ennuis est un reflexe conditionne de la vie a New York comme 

dans d’autres grandes villes [ 561 . » 


L’affaire Genovese prenait de l’ampleur ; a part le livre de Rosenthal, elle fit l’objet de nombreux 
articles dans la presse quotidienne et hebdomadaire, et plusieurs magazines a la television, et d’une 
piece de theatre. Elle interessa egalement deux professeurs de psychologie de New York, Bibb Latane 
et John Darley. Ils examinerent les comptes rendus de 1’incident, et se fondant sur leur connaissance 
de la psychologie sociale, proposerent la plus invraisemblable des explications : la presence des 
trente-huit temoins. Les commentateurs avaient jusque-la invariablement souligne qu’aucune action 



n’avait ete prise, malgre la presence de trente-huit individus qui avaient assiste a la scene. Latane et 
Darley suggererent que si personne n’etait venu au secours de la victime, c’etait precisement parce 
qu’un si grand nombre de personnes avaient assiste a la scene. Les psychologues supposaient que, 
pour au moins deux raisons, un individu place devant une situation d’urgence serait peu porte a preter 
assistance lorsqu’un grand nombre d’autres personnes etaient presentes. La premiere raison est assez 
evidente. Si plusieurs autres personnes sont en situation de donner des secours, la responsabilite de 
chaque individu se trouve diluee d’autant. « Peut-etre que quelqu’un va secourir la victime, ou 
chercher de l’aide ; peut-etre que quelqu’un a deja fait le necessaire ? » Et done, chacun pensant que 
quelqu’un d’autre va porter secours a la victime, ou l’a deja fait, personne ne fait rien. 

La deuxieme raison est plus interessante d’un point de vue psychologique ; elle se fonde sur le 
principe de la preuve sociale et l’effet de l’ignorance collective. Tres souvent, l’urgence n’apparait 
pas de fa^on evidente. L’homme etendu en travers du chemin est-il victime d’une crise cardiaque, ou 
est-ce un ivrogne qui cuve son vin ? Les bruits secs qu’on entend dans la rue sont-ils des coups de feu, 
ou les rates d’un moteur ? Le tapage qu’on entend dans l’appartement voisin, est-ce une agression qui 
demande une intervention de la police, ou une scene de menage particulierement bruyante dans 
laquelle toute intervention serait tres malvenue ? Comment savoir ce qui se passe exactement ? A ces 
moments d’incertitude, la tendance naturelle est de regarder autour de soi et de se determiner d’apres 
les actions des autres. Nous saurons, d’apres la fa^on dont les autres reagissent, si le cas est urgent ou 
non. 

Ce qu’on oublie trop facilement, cependant, e’est que toutes les personnes assistant a l’evenement 
vont probablement, elles aussi, chercher des indications dans 1’attitude du groupe. Et parce que nous 
preferons tous avoir l’air calme et assure, nous chercherons ces indications sans bruit, en jetant des 
coups d’oeil subrepticement a ceux qui nous entourent. Par consequent, chacun verra sans doute que 
tous les temoins semblent impassibles et qu’aucun n’agit. En vertu du principe de la preuve sociale, le 
cas sera done considere comme n’appelant pas de mesures urgentes. C’est la, d’apres Latane et 
Darley, l’etat d’ignorance collective « dans lequel chaque individu conclut de 1’impassibility general e 
que tout va bien. Le danger peut alors depasser le point ou un individu isole, non influence par le 
calme apparent des autres personnes, agirait f571 ». 

Ce que Latane et Darley remettent en question, c’est l’idee que pour la victime, la securite vient du 
nombre. Quelqu’un qui a besoin d’une assistance immediate aura peut-etre plus de chances de survie 
si un seul passant, et non une foule, est present. Pour mettre a l’epreuve cette these inattendue, Darley, 
Latane, leurs etudiants et collegues mirent sur pied un important programme de recherche et obtinrent 
des resultats concluants. Leur methode consistait a mettre en scene des faits apparemment graves 
auxquels assistaient soit des individus isoles, soit un groupe de gens. Ils releverent le nombre de fois 
ou la victime etait secourue dans ces circonstances. Dans leur premiere experience, un etudiant de 
New York qui mimait une crise d’epilepsie fut secouru dans quatre-vingt-cinq pour cent des cas 
lorsqu’une seule personne etait presente, mais dans trente et un pour cent des cas seulement lorsque 
cinq personnes etaient presentes. Presque tous les passants isoles portant secours a la victime, il est 
difficile de soutenir que nous sommes entres dans l’ere de 1’indifference, ou personne ne se soucie des 
souffrances de ses semblables. De toute evidence, c’etait la presence d’autres temoins qui reduisait 
1’assistance a ces taux effarants. 




FIGURE 6 
Victime ? 


A notre epoque, il arrive que d’authentiques victimes ne regoivent aucune aide alors qu’elles sont entourees par la foule, pour peu 
qu’existe un doute sur la necessite de leur porter assistance. Si vous etiez le deuxieme passant figurant sur cette photo, I’attitude du 

premier vous inciteraitpeut-etre a croire inutile d’intervenir. 

(JAN HALASKA, PHOTO RESEARCHERS, INC.) 

D’autres etudes ont examine Pimportance de la preuve sociale dans l’« apathie » generalisee. Pour 
cela, un groupe de comparses ayant pour instruction d’agir comme s’il ne se passait rien de grave etait 
mele au groupe de temoins. Ainsi, dans une autre experience realisee a New York, soixante-quinze 
pour cent des individus isoles qui avaient observe de la fumee sortant de sous une porte donnaient 
Palarme ; cependant, lorsque cette fumee etait observee par des groupes de trois personnes, Palarme 
n’etait donnee que dans trente-huit pour cent des cas. Le taux d’intervention fut au plus bas, 
cependant, quand les groupes de trois personnes comportaient deux individus a qui l’on avait donne 
pour consigne de ne pas preter attention a la fumee. Dans ce dernier cas, Palarme ne fut donnee que 
dans dix pour cent des cas. Dans une etude similaire realisee a Toronto, les passants isoles secouraient 
la victime dans quatre-vingt-dix pour cent des cas, alors que ce secours n’etait donne que dans seize 
pour cent des cas lorsque le passant etait en presence de deux autres temoins qui restaient passifs. 

Apres plus de dix ans de recherches, les sociologues ont une idee assez precise des cas ou le temoin 
d’un accident secourra la victime. D’abord, et contrairement a Popinion suivant laquelle notre societe 
est devenue insensible et impitoyable, lorsque les temoins sont convaincus qu’il y a une situation 
d’urgence, ils proposent leur assistance dans la plupart des cas. Si les conditions sont reunies, le 
nombre de temoins qui interviennent personnellement ou appellent a Paide est reconfortant. Ainsi, 
dans quatre experiences separees faites en Floride, les sujets assistaient a un faux accident. Quand il 
etait clair que Phomme etait blesse et avait besoin d’aide, il etait secouru dans cent pour cent des cas 













dans deux des experiences. Dans les deux autres experiences, ou il fallait toucher des fils electriques 
peut-etre dangereux, la victime etait encore secourue par les passants dans quatre-vingt-dix pour cent 
des cas. En outre, ces taux extremement eleves etaient observes aussi bien lorsque les sujets avaient 
observe 1’accident isolement qu’en groupe f 581 . 

La situation etait tout autre lorsque, comme il arrive souvent, les temoins d’une scene ne peuvent 
etre surs qu’il s’agit d’un cas d’urgence. La, la victime sera beaucoup plus souvent aidee par un 
temoin isole que par un groupe, surtout si les membres du groupe ne se connaissent pas entre eux. Il 
semble que l’effet de Lignorance collective soit plus grand entre etrangers : comme nous tenons a 
garder notre sang-froid en public, et comme nous apprecions difficilement les reactions de personnes 
que nous ne connaissons pas, nous aurons du mal a exprimer notre inquietude ou a interpreter 
correctement les expressions d’autrui au milieu d’un groupe d’etrangers. C’est ainsi qu’un cas 
d’urgence n’est pas considere comme tel, et c’est la victime qui en patit f591 . 

Un examen approfondi de cet ensemble de recherches permet d’en tirer des conclusions 
interessantes. Toutes les conditions qui reduisent les chances d’une victime d’etre secourue par les 
temoins de 1’accident sont naturellement reunies dans la grande ville : (1) Contrairement aux zones 
rurales, les grandes villes sont des endroits bruyants, agites, changeants, ou il est difficile d’etre 
certain de la nature des evenements qui s’y deroulent. (2) Les environnements urbains sont plus 
peuples, necessairement ; par consequent, il est plus probable de ne pas se trouver seul lorsqu’il se 
produit un accident. (3) Les habitants des grandes villes connaissent proportionnellement beaucoup 
moins de leurs concitoyens que les habitants des petites villes. Par consequent, les habitants d’une 
grande ville auront plus de chances de se trouver parmi des inconnus lorsqu’ils sont temoins d’un 
incident grave. 

Ces trois caracteristiques naturelles des environnements urbains, confus, peuples et ou les gens se 
connaissent peu, concordent parfaitement avec les facteurs qui, d’apres les recherches, diminuent le 
taux d’assistance. Sans avoir a invoquer des notions aussi sinistres que la « depersonnalisation 
urbaine » et l’« alienation megalopolitaine », done, nous pouvons expliquer pourquoi les exemples de 
passivite devant un cas d’urgence sont si nombreux dans nos grandes villes. 


Comment ne pas en etre victime 

Expliquer les dangers de la vie urbaine moderne en des termes moins sinistres ne suffit pas a les 
conjurer. Comme les populations vont de plus en plus vers les grandes villes - on prevoit que, bientot, 
la moitie de l’humanite habitera dans des grandes villes -, il sera de plus en plus necessaire de reduire 
ces dangers. Port heureusement, notre nouvelle comprehension de l’« apathie » du passant ouvre de 
nouveaux espoirs. Armee de cette connaissance scientifique, une victime peut accroitre enormement 
ses chances d’etre secourue par les passants. L’essentiel est de comprendre que si les groupes de 
temoins restent passifs, c’est un signe d’incertitude et non d’indifference. Les temoins ne proposent 
pas leur assistance parce qu’ils ne sont pas surs qu’il existe une situation d’urgence et qu’il leur 
incombe personnellement de faire quelque chose. Lorsqu’ils sont surs que c’est a eux d’intervenir, 
dans un cas ou l’urgence est evidente, la reaction des sujets est tout a fait massive. 

Une fois etabli que l’ennemi n’est pas quelque maladie de la societe, telle la depersonnalisation 
urbaine, mais, tout simplement, un etat d’incertitude, il devient possible pour les victimes d’agir et de 
se proteger en reduisant 1’incertitude du temoin. Imaginons par exemple que vous assistiez a un 
concert de l’apres-midi dans un jardin public. Au moment ou le concert prend fin et ou les auditeurs 
commencent a s’en aller, vous sentez une legere raideur dans le bras, qui ne vous inquiete pas outre 




mesure. Cependant, alors que vous vous rendez parmi la foule au parking situe a une certaine distance, 
vous sentez la raideur s’etendre a votre main et a une partie de votre visage. Desoriente, vous decidez 
de vous adosser a un arbre un instant. Tout a coup vous sentez que c’est tres grave. Vous asseoir n’a 
pas ameliore votre etat ; et meme, vous avez de plus en plus de mal a controler vos muscles et a 
coordonner vos mouvements, au point qu’il devient difficile de remuer la bouche et la langue pour 
parler. Vous essayez de vous lever, mais vous ne pouvez pas. Une pensee terrifiante vous vient a 
T esprit : « Mon Dieu, je suis en train d’avoir une attaque ! » Des groupes de gens passent devant vous 
et en general ne vous pretent pas attention. Les rares personnes qui remarquent votre etrange position 
contre ce tronc d’arbre, ou T etrange expression sur votre visage se reportent aux indications du groupe 
social qui les entoure, et voyant que personne ne manifeste d’inquietude, passent leur chemin, 
convaincues que tout va bien. 

Si vous deviez vous trouver dans cette situation, que pourriez-vous faire pour conjurer cet 
enchainement fatal ? Comme vos facultes physiques se deteriorent, le temps vous est compte. Si, 
avant de pouvoir obtenir de l’aide, vous perdiez Tusage de la parole, vous deveniez paralyse ou 
perdiez conscience, vos chances d’etre secouru seraient reduites a neant. Mais quelle serait la fa^on la 
plus efficace de demander de l’aide ? Des gemissements, des grognements ou des cris ne vaudraient 
rien. Ils pourraient attirer T attention sur vous, mais ils n’indiqueraient pas au passant de fa^on 
suffisamment claire que la situation d’urgence existe. 

Si de simples cris ne doivent pas suffire a produire un secours de la part de la foule qui passe, vous 
devez etre plus precis. Vous devez absolument faire plus qu’essayer d’attirer Tattention ; vous devez 
exprimer clairement que vous avez besoin d’aide. Vous ne devez pas permettre aux passants de 
considerer que la situation n’est pas une situation d’urgence. Criez explicitement « Au secours ! » 
pour faire comprendre que vous avez besoin d’aide de fa^on urgente. Et n’ayez pas peur de dramatiser. 
Le ridicule ici importe peu. Dans le contexte d’une possible attaque, vous ne pouvez vous permettre de 
craindre de surestimer le probleme. Le prix a payer est, dans un cas, un moment de gene, et dans 
Tautre, la mort ou la paralysie definitive. 

Mais meme un appel au secours retentissant n’est pas votre recours le plus efficace. Bien que cela 
puisse reduire les doutes des personnes presentes quant a Texistence d’une situation d’urgence, cela 
ne resoudra pas d’autres questions que chacun se pose : quel genre d’aide faut-il apporter ? Est-ce moi 
qui dois apporter cette aide, ou a-t-on besoin de quelqu’un de plus qualifie ? Quelqu’un est-il deja alle 
chercher du secours ou est-ce a moi de le faire ? Pendant que les passants restent la a vous contempler 
et a debattre de ces questions, le temps qui vous est si precieux s’ecoule tres vite. 

II est done evident qu’en tant que victime, vous devez faire plus qu’avertir les passants que vous 
avez besoin d’aide de fa^on urgente. Vous devez aussi ecarter les doutes qui demeurent sur la nature 
de cette assistance et la responsabilite de cette aide. Quel serait done le moyen le plus sur d’eliminer 
ces doutes ? 

Sur la base des decouvertes que nous venons de voir, je conseillerais d’isoler un individu dans la 
foule : Lixez votre regard sur un individu, adressez-vous a lui et designez-le du doigt, 
personnellement : « Vous, Monsieur, avec la veste bleue, j’ai besoin d’aide. Appelez une ambulance. » 
Par cette seule phrase, vous devriez dissiper tous les doutes qui peuvent empecher ou retarder 
l’assistance. Par cette phrase, vous avez confie a l’homme en bleu le role du sauveteur. II saura qu’une 
aide immediate est necessaire ; il saura que e’est lui, en particulier, qui a la responsabilite d’apporter 
cette aide ; il saura enfin exactement comment apporter cette aide. Toutes les experiences 
scientifiques montrent que le resultat devrait etre une assistance rapide et immediate. 

En general, done, la strategic a adopter en cas d’urgence est de diminuer les doutes de ceux qui sont 



autour de vous au sujet de votre etat et de leurs responsabilites. Soyez aussi precis que possible quant 
a votre besoin d’aide. Ne laissez pas les passants en venir a leurs propres conclusions parce que, 
surtout dans une foule, le principe de la preuve sociale et l’effet d’ignorance collective qui en resulte 
risquent de les amener a considerer que la situation n’est pas une situation d’urgence. 

Demandez en outre l’assistance d’un individu particulier parmi le groupe des personnes presentes. 
Combattez la tendance naturelle a lancer votre appel au secours a la cantonade. Choisissez une 
personne en particulier et confiez-lui la responsabilite des secours. Autrement, il est trop facile pour 
tout le monde de supposer que quelqu’un d’autre devrait agir, va agir, ou a deja agi. De toutes les 
techniques destinees a faire accomplir a autrui les actions desirees que j’ai decrites ici, celle-ci est 
peut-etre la plus importante a se rappeler. Apres tout, l’echec de votre appel a l’aide pourrait avoir des 
consequences tres graves pour vous. 

II n’y a pas longtemps, j’eus l’occasion de verifier moi-meme le phenomene. Je fus victime d’un 
accident d’automobile. Aussi bien 1’autre conducteur que moi etions assez visiblement blesses : il 
etait effondre sur son volant, inconscient, alors que j’arrivai a sortir de ma voiture en titubant, couvert 
de sang. L’accident s’etait produit au milieu d’un carrefour, a la vue de plusieurs conducteurs arretes 
au feu rouge. Comme je m’agenouillai en m’agrippant a la porte, en essayant de reprendre mes esprits, 
le feu passa au vert et les voitures commencerent a franchir le carrefour. Les conducteurs me fixerent 
du regard, mais ne s’arreterent pas. 

Je me rappelle avoir pense : « Oh non, c’est exactement comme dans les recherches. Ils passent 
sans s’arreter ! » Je considere que j’ai eu la chance, etant specialiste de psychologie sociale, de 
connaitre le phenomene de la passivite du passant, et de pouvoir reagir en consequence. En repensant 
aux resultats des experiences scientifiques, je sus exactement quoi faire. Me redressant de fa^on a etre 
bien en vue, je designai du doigt Tun des conducteurs : « Appelez la police. » A un deuxieme et a un 
troisieme conducteur, en les designant du doigt a chaque fois : « Arretez-vous, nous avons besoin 
d’aide. » Les reactions furent immediates. Ils appelerent sans tarder la police et une ambulance ; ils 
essuyerent le sang que j’avais sur le visage avec leur mouchoir, ils mirent une veste sous ma tete, ils 
se proposerent comme temoins de l’accident ; l’un d’eux me proposa meme de m’accompagner a 
l’hopital. 

Non seulement cette aide fut rapide et pleine de sollicitude, mais elle fut aussi contagieuse. Lorsque 
des conducteurs arrivant sur le carrefour dans 1’autre sens virent que des voitures s’etaient arretees 
pour me secourir, ils commencerent a s’arreter pour porter leurs soins a l’autre victime. Le principe de 
la preuve sociale jouait maintenant en notre faveur. Ce qu’il fallait, c’etait renverser la vapeur. Cela 
fait, je pouvais me reposer sur la sollicitude reelle des passants et leur reaction naturelle a la preuve 
sociale pouvait faire le reste. 

Les moutons de panurge 

Nous avons vu un peu plus haut que le principe de la preuve sociale, de meme que celui de toutes 
les autres armes d’influence, fonctionne mieux sous certaines conditions. Nous avons deja decrit l’une 
de ces conditions : 1’incertitude. Incontestablement, quand on ne sait pas a quoi s’en tenir, on se 
repose plus facilement sur les actions des autres pour determiner la conduite qu’on doit tenir soi- 
meme. Mais il y a une autre condition, egalement importante : la similarity. Le principe de la preuve 
sociale fonctionne a plein lorsque nous observons le comportement de gens qui nous sont tres 
semblables. C’est la conduite de ces gens qui nous donne 1’indication la plus importante sur le 
comportement que nous devons adopter nous-memes. C’est pourquoi nous sommes plus disposes a 



suivre l’exemple d’un individu semblable que d’un individu dissemblable. 

Je crois que c’est pour cela que nous voyons de plus en plus de temoignages de l’homme de la rue a 
la television. Les publicitaires savent qu’une fa^on efficace de vendre un produit au telespectateur 
ordinaire (qui represente le marche potentiel le plus large) est de demontrer que d’autres gens 
« ordinaires » aiment ce produit et l’utilisent. Que le produit soit une boisson, un medicament ou une 
lessive, nous entendons invariablement des flots de compliments dans la bouche de M. ou M me Tout- 
le-monde. 

La recherche scientifique a demontre le role joue par la similarity dans la determination de notre 
comportement d’imitation. Une illustration tout a fait pertinente peut en etre trouvee dans une etude 
realisee il y a quelques annees par des psychologues de l’Universite de Columbia. Les chercheurs 
abandonnerent des portefeuilles sur le sol dans divers endroits au centre de Manhattan pour observer 
ce qui se passerait quand le portefeuille serait trouve. Chaque portefeuille contenait 2 dollars en 
billets, un cheque de 26,30 dollars et divers renseignements, notamment le nom et l’adresse du 
proprietaire. II renfermait en outre une lettre qui faisait comprendre que le portefeuille avait ete perdu, 
non pas une fois, mais deux fois. La lettre etait ecrite au proprietaire par la personne qui avait trouve 
le portefeuille et qui avait 1’intention de le renvoyer. Cette personne indiquait dans la lettre qu’elle 
etait heureuse de pouvoir rendre service et que cette occasion de se rendre utile lui avait procure une 
grande satisfaction. 



FIGURE 7 


Un esprit jeune et libre ? 

Nous avons tendance a croire les adolescents doues d’un esprit rebelle et independant. II importe de remarquer, toutefois, que cela 
ne se verifie en general que vis-a-vis de leurs parents. En compagnie d’autres jeunes, ils se conforment massivement a ce que leur 

dicte la preuve sociale. 

(ERIC KNOLL, TAURUS PHOTOS) 

II etait evident pour toute personne qui trouvait un de ces portefeuilles que cette personne bien 
intentionnee avait ensuite elle-meme perdu le portefeuille en allant a la poste ; le portefeuille etait 
dans une enveloppe adressee au proprietaire. Les chercheurs voulaient savoir combien de personnes, 
trouvant ce portefeuille, suivraient l’exemple qui leur etait propose et renverrait l’objet intact a son 
proprietaire. Cependant, les chercheurs firent varier une des caracteristiques de la lettre contenue dans 
le portefeuille. Certaines lettres etaient ecrites en bon anglais, selon toute apparence, par un 
Americain moyen, alors que les autres etaient ecrites en un anglais tres approximatif par quelqu’un 
qui disait etre un etranger arrive depuis peu aux Etats-Unis. En d’autres termes, la personne qui avait 
initialement trouve ce portefeuille et avait voulu le rendre apparaissait, d’apres la lettre, soit 








semblable, soit dissemblable a la majorite des Americains. 

La question etait de savoir si les Manhattaniens qui trouvaient le portefeuille et la lettre seraient 
plus portes a poster le paquet si la personne qui les avait precedes etait semblable a eux. La reponse 
fut claire : trente-trois pour cent seulement des portefeuilles furent renvoyes lorsque 1’auteur de la 
lettre etait per<pi comme dissemblable, mais soixante-dix pour cent etaient renvoyes lorsque 1’auteur 
etait pertpj comme semblable. Ces resultats indiquent une nouvelle condition de fonctionnement de la 
preuve sociale : Nous decidons du comportement a adopter en nous fondant sur les actes des autres, 
surtout lorsque ces autres nous paraissent semblables a nous-memes 1601 . 

Cette attitude se manifeste non seulement chez les adultes, mais aussi chez les enfants. Des 
chercheurs en medecine ont etabli, par exemple, qu’un programme anti-tabac mis en place dans le 
cadre scolaire n’avait d’effet a long terme qu’a condition que des jeunes du meme age que le public 
vise soient charges de diffuser l’information aupres de leurs camarades. Une autre etude indique que, 
si Lon montre a des enfants un film dans lequel un autre enfant passe une visite chez le dentiste dans 
les meilleures conditions, ils eprouvent moins d’anxiete a l’idee de se faire soigner les dents, surtout 
s’ils ont le meme age que le jeune patient en question. Je regrette de n’en avoir pas ete informe 
lorsque, quelques annees avant la publication de cette etude, je tentais d’attenuer une angoisse d’une 
autre nature chez mon fils, Chris. 

J’habite en Arizona, ou de nombreux habitants possedent une piscine. II en resulte 
malheureusement que, chaque annee, plusieurs enfants en bas age se noient, faute de surveillance 
suffisante. C’est pourquoi j’avais decide d’apprendre a nager a Chris des que possible. Le probleme 
n’etait pas qu’il ait peur de l’eau, bien au contraire. Mais il refusait obstinement d’entrer dans le 
bassin sans sa bouee, quoique je fasse pour l’en dissuader par la parole, par les cajoleries ou meme en 
lui faisant honte de cette habitude. Au bout de deux mois de tentatives infructueuses, je fis appel a une 
aide exterieure, celle de l’un de mes etudiants, grand gaillard qui avait exerce les fonctions de maitre- 
nageur. Son echec fut aussi retentissant que le mien. II ne parvint pas a inciter Chris a faire la moindre 
brasse sans son anneau de plastique. 

A cette meme epoque, Chris frequentait un centre aere proposant toutes sortes d’activites, 
notamment aquatiques, que mon fils evitait avec soin. Un jour, peu apres le fiasco de mon etudiant, je 
partis recuperer l’enfant plus tot que de coutume. C’est alors que, bouche bee, je le vis courant sur le 
plongeoir de la vaste piscine avant de bondir au milieu du grand bain. Pris de panique, je retirais mes 
chaussures pour me porter a sa rescousse lorsque sa tete emergea a la surface de l’eau et qu’il se mit a 
barboter en toute securite vers le bord du bassin - ou je venais d’arriver a toutes jambes, mes souliers 
a la main. 

« Chris, m’exclamai-je, tu sais nager ! » 

« Ben oui, repondit-il simplement, j’ai appris aujourd’hui. » 

« C’est genial ! Vraiment genial ! bafouillais-je, avec de grands gestes d’enthousiasme. Mais 
comment se fait-il que tu te sois passe de ta bouee ? » 

Un peu honteux, sans doute a la vue de son pere saisi d’une inexplicable excitation, en chaussettes 
dans une flaque d’eau et agitant ses chaussures en tous sens, Chris m’expliqua : « Eh bien, j’ai trois 
ans, et Tommy a trois ans aussi. Lui, il sait nager sans bouee, alors je dois savoir aussi. » 

Comment n’y avais-je pas pense ! C’etait evident : pour Chris, c’etait le petit Tommy, et non un 
grand type muscle, qui etait le mieux a meme de lui indiquer ce qu’il pouvait ou devait faire. Si 
j’avais mieux reflechi a la question, j’aurais eu recours a l’exemple de Tommy bien plus tot et me 
serais peut-etre epargne quelques semaines d’enervement. Il suffisait que je remarque que ce petit 
gar^on savait nager et que je m’arrange avec ses parents pour qu’il passe un apres-midi dans notre 



piscine en compagnie du mien. A coup sur, Chris aurait abandonne sa bouee avant la fin de la journee. 

Tout ce qui a le pouvoir d’inciter soixante-dix pour cent de New-Yorkais a rendre a son proprietaire 
un portefeuille avec tout son contenu (ou de limiter la probability que des gamins se mettent a fumer 
ou encore d’attenuer leur crainte de la « roulette ») doit assurement retenir notre attention. Pourtant 
les resultats de T etude du portefeuille perdu ne donnent qu’un aper^u de Timpact que peut avoir sur le 
comportement d’un individu la conduite de ses semblables. On peut citer des exemples plus 
saisissants. Pour moi, Tillustration la plus parlante de cet impact se trouve dans une statistique 
apparemment absurde : apres qu’un suicide a fait la une des journaux, les avions, que ce soit des 
appareils prives ou des avions de ligne, se mettent a s’ecraser au sol dans des proportions alarmantes. 

Par exemple, on a montre qu’immediatement apres un suicide ayant re^u une large publicite dans la 
presse, le nombre de personnes tuees dans des accidents sur des avions de ligne augmente de mille 
pour cent ! Plus inquietant encore : T augmentation ne se limite pas aux morts dans les accidents 
d’avion. Le nombre de morts dans les accidents d’automobile monte en fleche egalement r611 . 
Comment expliquer ces chiffres ? 

Une explication vient immediatement a T esprit : les memes conditions sociales qui entrainent 
certains a se suicider en entrainent d’autres a mourir accidentellement. Par exemple, certains 
individus, suicidaires, peuvent reagir a des evenements sociaux traumatisants (crise economique, 
augmentation de la criminalite, tensions internationales) en decidant d’en finir. Mais d’autres 
reagiront differemment a ces memes evenements ; ils seront nerveux, tendus, impatients, ou distraits. 
Dans la mesure ou ces personnes conduisent les voitures et pilotent les avions de notre environnement, 
les vehicules deviendront dangereux, et Ton observera par consequent une forte augmentation du 
nombre d’accidents mortels en automobile et en avion. 

D’ apres cette interpretation liee aux conditions sociales, done, certains des facteurs sociaux qui 
causent les morts intentionnelles causent les morts accidentelles, et e’est pourquoi nous trouvons une 
telle relation entre les faits divers de suicide et les accidents mortels. Mais une autre statistique 
etonnante montre que ce n’est pas la bonne explication : les accidents mortels se multiplient 
seulement dans les regions ou le suicide a fait l’objet d’une vaste publicite. D’autres endroits, ou les 
conditions sociales sont semblables, mais ou les journaux n’ont pas parle du fait divers, n’ont connu 
aucun saut comparable dans le nombre d’accidents mortels. De plus, parmi les regions ou les journaux 
avaient mentionne le fait, celles ou la publicite avait ete la plus large etaient cedes ou Tinflation 
d’accidents mortels etait la plus forte. Ainsi, ce n’est pas un ensemble d’evenements sociaux qui 
stimule le suicide d’un cote et les accidents fatals de l’autre. C’est en fait la publicite donnee au 
suicide qui provoque des accidents de voiture et d’avion. 

On a tente d’expliquer ce den entre la publicite donnee aux histoires de suicide et les accidents qui 
s’ensuivent, par un « sentiment de deuil ». Les suicides qui font la une des journaux concernant 
souvent des figures connues et respectees du public, cette publicite plongerait un grand nombre de 
gens dans un etat de choc et de tristesse. Sous le coup de la nouvelle, ces individus se montreraient 
imprudents aux commandes des voitures et des avions. C’est ce qui expliquerait la montee en fleche 
du nombre d’accidents mortels. Certes, la theorie du deuil permet de rendre compte de la correlation 
entre le degre de publicite donne au fait divers et les accidents qui en resultent : plus la triste nouvelle 
sera diffusee, plus il y aura d’individus tristes et imprudents. Mais elle ne saurait expliquer un autre 
fait : quand les journaux rapportent un suicide individuel, ce sont seulement les accidents ou n’est 
impliquee qu’une seule personne qui deviennent plus frequents ; quand il s’agit d’un suicide associe a 
un meurtre, ce sont seulement les accidents faisant plusieurs victimes qui se multiplient. Le sentiment 
de deuil ne suffit pas a expliquer un tel phenomene. 



L’influence de la rubrique des faits divers sur la securite routiere et aerienne est done 
incroyablement specifique. Le suicide pur et simple, dans lequel ne meurt qu’une seule personne, 
produit des accidents dans lesquels ne meurt qu’une seule victime ; le suicide combine au meurtre, 
dans lequel il y a plusieurs victimes, produit des accidents aux morts multiples. Ni les « conditions 
sociales » ni le sentiment de deuil ne peuvent donner une solution a cette devinette absurde. 
Cependant, un sociologue de l’Universite de Californie-San Diego croit avoir trouve la reponse. David 
Phillips, e’est son nom, incrimine ce qu’on a denomme l’« effet Werther ». 

L’histoire de l’« effet Werther » est a la fois sinistre et passionnante. II y a plus de deux siecles, le 
grand homme de la litterature allemande, Johann von Goethe, publia un roman intitule Die Leiden des 
jungen Werthers (Les souffrances du jeune Werther). Le livre, dans lequel le heros, Werther, se 
suicide, eut un grand retentissement. Non seulement il valut a Goethe une gloire immediate, mais il 
fut a l’origine d’une vague de suicides a travers l’Europe. Cet effet d’emulation fut si marque que les 
autorites de plusieurs pays interdirent le roman. 

Les travaux de Phillips ont permis de retrouver l’effet Werther a l’epoque moderne. Phillips a 
demontre qu’immediatement apres une histoire de suicide sensationnelle, le taux de suicide augmente 
tres nettement dans les zones ou la nouvelle a ete largement diffusee. D’apres lui, certains individus 
en difficult^, lisant le recit d’une mort volontaire, se tuent par esprit d’imitation. Dans une illustration 
morbide du principe de la preuve sociale, ces individus determined le comportement a suivre d’apres 
les actes d’autres personnes en difficult^. 

Phillips verifia l’actualite de 1’effet Werther en etudiant les statistiques de suicide aux Etats-Unis 
entre 1947 et 1968. Il decouvrit que dans les deux mois qui suivaient tout suicide ayant fait la une des 
journaux, il y avait en moyenne cinquante-huit suicides de plus que d’ordinaire. En un sens, on peut 
dire que chaque fait divers de suicide tuait cinquante-huit personnes qui auraient autrement continue a 
vivre. Phillips decouvrit aussi que cette proliferation des suicides s’observait principalement dans les 
regions ou le premier suicide avait retpi une large publicite, et que plus la publicite etait large, plus les 
suicides etaient nombreux. 

Si l’effet Werther et ses caracteristiques vous rappellent etrangement cette curieuse influence des 
faits divers de suicide sur les accidents mortels, soyez surs que cette similarity n’a pas echappe non 
plus au P r Phillips. Il soutient meme que toutes les morts supplementaires enregistrees apres le fait 
divers retentissant peuvent etre expliquees de la meme fa^on : Limitation. Apprenant le suicide de 
quelqu’un, un nombre inquietant d’individus decident que le suicide est, pour eux aussi, un acte 
approprie. Certains de ces individus mettent alors cette idee a execution de la fa^on la plus simple et 
la plus directe, ce qui fait grimper la courbe des suicides. 

D’autres, cependant, agissent de fa^on moins directe. Pour des raisons tres diverses, que ce soit 
pour preserver leur memoire, pour epargner a leurs families la peine et la honte, ou pour que leurs 
ayants droit puissent toucher une prime d’assurance, ils ne veulent pas que leur suicide soit apparent. 
Ils preferent disparaitre dans un accident. Et done, deliberement, mais subrepticement, ils provoquent 
un accident, etant eux-memes au volant ou aux commandes, ou simples passagers. Ce resultat peut 
etre obtenu par toutes sortes de moyens, qu’on n’a helas aucune peine a imaginer. Le pilote d’un avion 
de ligne peut piquer du nez au moment crucial du decollage, ou atterrir, inexplicablement, sur une 
piste deja occupee, sans se conformer aux instructions de la tour de controle. Le conducteur d’une 
voiture peut brusquement precipiter sa voiture contre un platane ou dans le vehicule qui vient en face. 
Le passager d’une automobile ou d’un avion peut gener le pilote ou le conducteur au moment crucial, 
provoquant ainsi un accident mortel. Le pilote d’un avion prive peut, en depit de tous les 
avertissements radio, se jeter contre un autre avion. La multiplication inquietante des accidents 



mortels apres la publication de faits divers de suicides serait done, selon toute probability due a une 
manifestation cachee de 1’effet Werther. 

Pour moi, cette these est tres convaincante. D’abord, elle explique tous les faits de fa^on 
satisfaisante. Si ces accidents sont en fait des cas dissimules de suicide imitatif, la correlation entre 
les recits de suicide et les accidents mortels devient comprehensible. Cela explique que la montee des 
accidents se produise apres les recits de suicide les plus retentissants, qui ont pu toucher le plus grand 
nombre de gens. Et cela explique que les accidents ne se multiplient nettement que dans les zones ou 
le fait divers a ete publie. Cela explique meme que les suicides solitaires conduisent a des accidents 
solitaires et les suicides accompagnes a des accidents faisant plus d’une victime. Tout cela s’explique 
par un effet d’imitation. 

Mais la these de Phillips a un autre avantage. Non seulement elle nous permet d’expliquer les faits 
que nous avons recenses, mais elle nous permet aussi d’en predire d’inedits. Ainsi, si le nombre 
anormalement eleve d’accidents est du a une imitation et non a un veritable accident, ces accidents 
doivent etre plus graves. En effet, les individus qui tentent de se suicider feront en sorte que le choc 
soit dans la mesure du possible mortel : ils auront le pied sur l’accelerateur et non sur le frein ; ils 
feront piquer l’avion au lieu de le relever. Le resultat sera une mort certaine et rapide. 



FLUCTUATION DANS LE NOMBRE DE SUICIDES SURVENUS AVANT, PENDANT, ET APRES LE MOIS OUAPARU LA 

NOUVELLE DE SUICIDE 

Ces chiffres soulevent un probleme ethique fundamental. Les suicides qui suivent ces articles 
represented des morts supplementaires. Apres une flambee initiale, le taux de suicides ne retombe pas 
en dessous des niveaux anterieurs ; il revient simplement a la normale. Ces statistiques devraient faire 
reflechir les redacteurs en chef qui s’empressent de mettre a la une les suicides les plus sensationnels. 
Si les decouvertes de Phillips sont toujours valables, et il n’y a aucune raison de penser le contraire, 
ces articles peuvent provoquer la mort de dizaines de personnes. Des donnees plus recedes indiquent 
qu’outre les journalistes de la presse ecrite, ceux de la television ont des raisons de s’inquieter de la 
fagon dont ils presented les nouvelles de suicide. Phillips et Kenneth Bollen ont rapporte qu’entre 
1972 et 1976, chaque suicide largement repercute etait suivi la semaine suivante d’une hausse 





moyenne de trente-cinq suicides par rapport aux previsions\62l. 

Quand Phillips examina les statistiques pour verifier cette intuition, il trouva en effet que le nombre 
de passagers tues dans les accidents graves survenus dans les avions de ligne varie dans une 
proportion de un a trois selon que 1’accident a eu lieu une semaine apres la publication d’une nouvelle 
de suicide ou une semaine avant. Le meme phenomene se retrouve dans les statistiques des accidents 
de la route, et confirme l’efficacite meurtriere des accidents survenus apres la publication du compte 
rendu d’un suicide : les automobilistes victimes d’accidents mortels recenses apres un suicide ayant 
fait la une des journaux meurent quatre fois plus rapidement que la normale. 

Une autre particularity peut etre deduite de la theorie de Phillips. Si la multiplication des accidents 
correspond reellement a des morts imitatives, les imitateurs imiteront plus probablement les suicides 
d’individus qui leur sont semblables. D’apres le principe de la preuve sociale, nous utilisons les 
informations dont nous disposons sur la conduite des autres pour determiner notre propre conduite. 
Mais comme Pexperience du portefeuille Pa montre, nous sommes davantage influences par les actes 
d’individus semblables a nous. 

Par consequent, suivant le raisonnement de Phillips, si le principe de preuve sociale est a la base du 
phenomene, il devrait y avoir quelque rapport de similarity entre la victime du suicide retentissant et 
ceux qui provoquent les accidents ulterieurs. Pensant que la correlation serait plus simple a etablir 
concernant les accidents ou n’est impliquee qu’une seule voiture ne transportant que le seul chauffeur, 
Phillips compara Page du suicide et Page des automobilistes tues solitairement juste apres la parution 
de la nouvelle. Son intuition se revela juste une fois de plus. Lorsque les journaux annon^aient la mort 
d’un jeune, c’etaient les jeunes conducteurs qui precipitaient leurs voitures contre un arbre, ou un 
poteau, ou les jetaient dans un fosse, avec des consequences fatales, mais quand la nouvelle concernait 
le suicide d’une personne plus agee, c’etaient des conducteurs d’age mur qui perissaient dans de tels 
accidents. 

Cette derniere statistique est selon moi sans replique. Elle acheve tout a la fois de me convaincre, et 
de me confondre. De toute evidence, le principe de preuve sociale est si puissant, et ses effets si 
etendus, qu’il joue un role dans notre decision fondamentale de vivre ou de mourir. Les resultats 
obtenus par le professeur Phillips me portent a croire que la publicite donnee aux suicides exerce une 
terrible influence, au point de pousser des personnes semblables au suicide a se tuer, simplement 
parce qu’elle confere une certaine legitimite a l’acte. Les chiffres sont effrayants, car ils montrent que 
beaucoup d’innocents meurent dans l’affaire. Un simple coup d’oeil aux courbes montrant l’indeniable 
augmentation des morts en avion et en automobile apres les nouvelles de suicide, en particulier de 
suicide accompagne de meurtre, montre que notre securite est menacee. Ces statistiques sont pour moi 
inquietantes au point que je me suis mis a relever les nouvelles de suicide sensationnelles et a 
modifier mon comportement dans la periode qui suit. Je m’efforce a la plus grande prudence au volant 
de ma voiture. J’evite les grands voyages qui obligent a emprunter les lignes aeriennes. Si le dois 
prendre Pavion dans cette periode, je contracte pour le voyage une assurance plus forte qu’en temps 
ordinaire. Le D r Phillips nous a rendu un grand service en demontrant que nos chances de survie en 
voyage diminuent nettement apres la publication de certains faits divers. Il est simplement prudent 
d’en tenir compte. 

Et comme si ces resultats concernant le suicide ne suffisaient pas, les dernieres recherches de 
Phillips apportent de nouveaux motifs d’inquietude. Les actes de violence auxquels est donnee une 
large publicite stimuleraient des homicides imitatifs. Ainsi, les championnats de boxe poids lourds 
dont les images sont diffusees au cours des journaux televises entrainent une augmentation notable du 
nombre d’homicides commis aux Etats-Unis. Cette analyse des effets des championnats de boxe poids 



lourds (entre 1973 et 1978) montre tres clairement la remarquable specificite des agressions 
imitatives. Quand le match etait perdu par un boxeur noir, le nombre de jeunes Noirs victimes de 
meurtres pendant les dix jours suivants augmentait nettement. Par contre, lorsque c’etait un Blanc qui 
perdait un match, c’ etait le nombre de jeunes Blancs tues pendant les dix jours suivants qui 
augmentait. Ces resultats, associes aux decouvertes de Phillips sur le suicide, montrent que 1’agression 
donnee en pature au public tend a etre contagieuse, aux depens de victimes similaires, que 1’agression 
soit dirigee contre soi-meme ou contre un autre. 
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SCHEMA 2 

FLUCTUATIONS JOURNALIERES DANS LE NOMBRE D ACCIDENTS MORTELS SURVENUS AVANT, PENDANT, ETAPRES LA 

PUBLICATION D’UNE NOUVELLE DE SUICIDE 

Comme il ressort de ces courbes, le danger le plus grave existe trois ou quatre jours apres la 
publication de la nouvelle. Apres une breve accalmie, il y a une autre pointe environ une semaine 
apres Varticle. Apres le onzieme jour, il n’y a plus trace de I’effet d’entramement. Ce schema, qui se 
retrouve a chaque type d’accident considere, nous apprend une nouvelle caracteristique des suicides 
caches. Ceux qui cherchent a deguiser en accident leur geste imitatif d’autodestruction attendent 
quelques jours avant de passer a Vacte, sans doute pour se donner du courage, mettre au point 
I’accident, ou mettre de I’ordre dans leurs affaires. Quelle que soit la raison de ce fait recurrent, nous 
savons que la securite du voyageur est particulierement menacee trois ou quatre jours apres la 
nouvelle, puis de nouveau, moins fortement toutefois, quelques jours plus tard. Nous ferions bien par 





consequent de nous montrer tres prudents quand nous voyageons dans ces periodes. 


Des travaux tels que ceux du D r Phillips nous permettent de mieux apprecier 1’influence parfois 
tragique du comportement d’autres individus pertpis comme semblables. Si l’on sait la force enorme 
que cela peut representer, il devient possible de comprendre une extraordinaire affaire de persuasion 
collective : le suicide collectif de Jonestown, en Guyane. Certains faits relatifs a cette affaire meritent 
d’etre rappeles. 

Le Temple du Peuple etait une societe semi-religieuse issue de San Francisco, qui recrutait ses 
membres parmi les desherites de la ville. En 1977, le Reverend Jim Jones - chef spirituel et politique 
inconteste du groupe, alia s’installer avec un noyau de disciples au coeur de la jungle de Guyane. Le 
Temple du Peuple y subsista dans une relative obscurite jusqu’au 18 novembre 1978, jour ou un 
groupe de quatre enqueteurs, ayant a leur tete un membre du Congres, Leo J. Ryan, furent tues alors 
qu’ils tentaient de quitter Jonestown en avion. Certain d’etre arrete et implique dans ces meurtres, 
certain des consequences qui en resulteraient pour sa secte, Jones voulut etre maitre, a sa fa^on, de la 
fin du Temple du Peuple. II rassembla autour de lui toute la communaute et appela chacun a mourir, a 
s’unir dans un suicide collectif. 

La premiere reponse a cet appel fut celle d’une jeune femme qui calmement s’approcha de la cuve 
de boisson a la fraise, desormais celebre, administra une dose de poison a son bebe, une autre a elle- 
meme, puis s’assit dans le champ ou elle et son bebe moururent dans des convulsions en l’espace de 
quatre minutes. Les autres suivirent en bon ordre. II y eut bien une poignee d’adeptes qui s’enfuirent 
pour ne pas avoir a obeir, et il semble que quelques autres aient resiste, mais d’apres le temoignage 
des survivants, la grande majorite des neuf cent dix morts furent volontaires et paisibles. 

La nouvelle fut accueillie avec stupeur. La presse bombarda 1’opinion de reportages, de mises au 
point et d’analyses. Pendant des jours, les conversations en etaient pleines : « Combien a-t-on trouve 
de morts maintenant ? » « Un homme qui s’est echappe dit qu’ils buvaient le poison comme s’ils 
avaient ete hypnotises. » « Qu’est-ce qu’ils allaient faire en Amerique du Sud ? » « On n’arrive pas a y 
croire. Enfin pourquoi ont-ils fait qa ? » 

Oui, « pourquoi », c’est la question critique. Comment peut-on expliquer cette docilite effarante ? 
Plusieurs hypotheses ont ete proposees. Certains ont souligne le charisme de Jim Jones, un homme 
que sa forte personnalite faisait venerer comme un sauveur, aimer comme un pere et traiter comme un 
empereur. D’autres ont mis en avant le genre de personnes qu’avait attirees le Temple du Peuple : 
c’etaient pour la plupart des gens pauvres, frustes, prets a abdiquer leur liberte de pensee et d’action 
en faveur de la securite d’un endroit ou toutes les decisions seraient prises a leur place. Certains 
commentaires enfin ont souligne la nature quasi religieuse du Temple du Peuple, ou la foi indiscutee 
dans le chef de la secte etait considered comme primordiale. 

Il est indubitable que chacun de ces facteurs peut dans une certaine mesure expliquer l’evenement. 
Mais je ne les trouve pas suffisants. Apres tout, le monde est plein de sectes composees de faibles et 
dirigees par une figure charismatique. Et surtout, on trouve bien des cas analogues dans l’histoire. 
Pourtant, on ne releve pas de drame du meme ordre que celui de Jonestown. C’est done ailleurs qu’il 
faut chercher 1’explication. 

Il y a une question qui peut nous mettre sur la voie : « Si la communaute etait demeuree a San 
Francisco, 1’ordre de suicide donne par le reverend Jones aurait-il ete suivi ? » La question est 
purement speculative, mais les specialistes qui se sont penches sur le cas du Temple du Peuple n’ont 
aucune hesitation a y repondre par la negative. Le D r Louis Jolyon West, chef du departement de 
psychiatrie et sciences du comportement, et directeur de la section de neuropsychiatrie de l’Universite 



de Californie-Los Angeles, qui fait autorite en matiere de culte a observe huit ans durant le Temple du 
Peuple. Interroge au moment du drame, il emit une opinion qui me parait hautement instructive : 
« Cela ne serait pas arrive en Californie. Mais ces gens vivaient totalement alienes du reste du monde, 
perdus dans la jungle d’un pays hostile. » 

L’observation du D r West, s’ajoutant a ce que nous savons du principe de preuve sociale, me 
semble tres importante pour la comprehension de ces suicides sur commande. Pour moi, dans toute 
l’histoire du Temple du Peuple, le fait qui contribua le plus a la docilite machinale des adeptes le jour 
du drame, me semble etre Tinstallation de la secte au coeur de la jungle, dans un pays dont les 
habitants et les coutumes leur etaient etrangers. Si nous en croyons ceux qui attribuent a Jim Jones une 
sorte de genie malfaisant, le chef de la secte avait compris quel impact psychologique aurait cette 
emigration. Les disciples se trouvaient subitement dans un lieu ou tout leur etait etranger. L’Amerique 
du Sud, et particulierement ses forets tropicales humides, ne ressemblait en rien a tout ce qu’ils 
avaient pu connaitre a San Francisco. L’environnement naturel, comme Fenvironnement social, ou ils 
etaient plonges, devaient leur sembler des plus incertains. 

Ah, Tincertitude, le principal appui du principe de preuve sociale. Nous avons deja vu que les 
individus incertains se guident sur les actions d’autrui. Dans Fenvironnement etranger de Guyane, par 
consequent, les fideles de Temple etaient tout a fait disposes a suivre l’exemple des autres. Mais 
comme nous Favons deja vu, ce sont les « autres » qui presentent certaines caracteristiques qui seront 
suivies le plus aveuglement : ceux qui sont semblables. Et c’est la que reside l’affreuse habilete du 
demenagement opere par le reverend Jones. Dans un pays tel que la Guyane, il n’y avait pour un 
resident de Jonestown d\< autre semblable » que les autres residents de Jonestown. 

Ce que devait faire et croire un membre de la communaute etait determine a un degre excessif par 
ce que croyaient et ce que faisaient d’autres disciples, totalement sous Finfluence de Jones. Dans cette 
perspective, cet ordre terrible, cette absence de panique, le calme avec lequel ces gens s’approcherent 
de la cuve de poison semble plus comprehensible. Ils n’avaient pas ete hypnotises par Jones, ils 
avaient ete convaincus, en partie par lui, mais surtout par la preuve sociale, que le suicide etait la 
conduite a tenir. L’incertitude qu’ils durent certainement ressentir en entendant F ordre de suicide dut 
les inciter a regarder autour d’eux pour definir leur propre attitude. Il est particulierement important 
de remarquer qu’ils purent trouver deux indications impressionnantes donnees par le groupe social, 
allant toutes les deux dans le meme sens. 

La premiere etait F attitude du premier groupe de compatriotes qui immediatement et deliberement 
burent le poison. Il y a toujours un petit nombre d’individus a l’obeissance fanatique dans tout groupe 
domine par un chef charismatique. Que ceux-ci aient, en Foccurrence, ete prepares a l’avance a servir 
d’exemples ou quTls aient ete spontanement les plus dociles aux desirs de Jones, c’est difficile a dire. 
Peu importe ; l’effet psychologique des actions de ces individus dut etre puissant. Si les suicides 
d’autres individus, inconnus, mais semblables, relates dans les faits divers peuvent pousser quelqu’un 
au suicide, imaginez l’effet d’un tel acte, accompli sans hesitation par ses voisins, dans un endroit 
comme Jonestown. 

La seconde indication fut fournie par la reaction de la foule. Etant donne les circonstances, je 
soupgonne que joua, sur une grande echelle, l’effet d’ignorance collective qui frappe si souvent les 
temoins d’un accident. Chaque habitant de Jonestown regarda les actions de ceux qui etaient autour de 
lui pour evaluer la situation, et devant le calme apparent de la foule, car tous les autres, avant de 
reagir, attendaient de voir ce qui se faisait autour d’eux, en deduisit que le comportement a adopter 
etait d’attendre patiemment son tour. Cette mauvaise interpretation, si convaincante pourtant, des 
indications donnees par le groupe, aboutit, tout naturellement, a Fhorrible impassibility de 



l’assemblee qui attendait, dans la foret de Guyane, une mort rationnellement administree. 

De mon point de vue, les essais d’analyse de 1’affaire de Jonestown se sont trop focalises sur la 
personnalite de Jim Jones. Certes, c’etait indubitablement un homme d’une rare puissance de 
persuasion, mais je considere que le pouvoir qu’il exer^ait venait moins de sa personnalite 
remarquable, que de sa connaissance des principes fondamentaux de la psychologie. Son vrai genie en 
tant que chef fut de comprendre les limites de son charisme individuel. Aucun chef ne peut esperer 
persuader, constamment, a lui seul, tous les membres d’un groupe. Un chef d’une certaine force peut 
s’attendre, raisonnablement, a persuader une certaine proportion du groupe. La simple connaissance 
du fait qu’un certain nombre de membres du groupe a ete convaincu peut alors suffire a convaincre le 
reste. Ainsi les chefs les plus influents sont ceux qui savent amenager les conditions du groupe de 
fa^on que le principe de preuve sociale agisse a plein, en leur faveur. 

C’est la que Jones semble avoir ete particulierement inspire. Son coup de maitre fut de transferer la 
communaute du Temple du Peuple de ses racines urbaines a San Francisco a la lointaine Amerique 
equatoriale, ou les conditions d’incertitude et de similarity exclusive feraient jouer le principe de 
preuve sociale en sa faveur, plus peut-etre que n’importe ou ailleurs. La, une colonie de mille 
personnes, bien trop nombreuse pour etre tenue en permanence sous la sujetion d’une volonte, pouvait 
etre transformee en troupeau. Ceux qui travaillent dans les abattoirs le savent bien, la mentalite d’un 
troupeau le rend facile a manier. II suffit de faire se mouvoir dans la direction desiree quelques 
individus et les autres, reagissant moins a 1’animal de tete qu’a ceux qui les entourent immediatement, 
suivront, machinalement, paisiblement. Les pouvoirs etonnants du reverend Jones doivent etre 
attribues, non a sa forte personnalite, mais bien a sa profonde connaissance de 1’application sociale du 
jiu-jitsu. 


Comment dire non 

Ce chapitre a commence par l’examen de la pratique, relativement anodine, des rires preenregistres, 
et nous a amenes a des histoires de suicide et de meurtre, le tout s’expliquant par le principe de la 
preuve sociale. Comment pouvons-nous esperer nous defendre comme une arme d’influence qui agit 
sur des comportements aussi varies ? La difficult^ est d’autant plus grande que, la plupart du temps, 
nous ne souhaitons pas nous premunir contre les informations que nous fournit la preuve sociale. Les 
indications qui nous sont fournies sur la conduite a tenir sont ordinairement valables, et precieuses : 
elles nous permettent de nous orienter avec surete dans nos decisions sans avoir a examiner 
personnellement les avantages et les inconvenients de chacun de nos actes. 

En ce sens, le principe de preuve sociale nous equipe d’un merveilleux systeme de pilotage 
automatique, semblable a celui de certains avions. 

Cependant, le pilote automatique cree, occasionnellement, de graves problemes. Cela se produit 
quand Tinformation contenue dans le mecanisme de controle est fausse. Dans ces cas-la, nous nous 
trouvons au sens propre deroutes. Suivant la gravite de l’erreur, les consequences peuvent etre de 
taille. Mais comme le pilote automatique fourni par le principe de preuve sociale est plus souvent un 
allie qu’un ennemi, il ne saurait etre simplement debranche. Nous voila done devant un probleme 
classique : comment nous servir d’un equipement qui garantit et menace tout a la fois notre securite. 

Fort heureusement, la solution au probleme existe. Puisque les inconvenients du pilotage 
automatique apparaissent principalement lorsque des donnees incorrectes ont ete introduites dans le 
systeme de controle, notre meilleure defense, c’est de savoir reconnaitre quand il y a erreur. Si nous 



savons reconnaitre les situations ou le pilote automatique « preuve sociale » dispose d’une 
information fausse, nous pouvons debrancher le mecanisme et nous remettre aux commandes, quand 
c’est necessaire. 

II y a deux types de situations ou des donnees incorrectes font que le principe de la preuve sociale 
va nous donner de mauvais conseils. La premiere, c’est quand les indices ont ete deliberement 
falsifies. Ces situations sont invariablement fabriquees par des exploiteurs qui cherchent a creer 
Vimpression - car la realite importe peu - qu’une multitude d’individus agissent comme les 
exploiteurs veulent nous voir agir. Les rires preenregistres des feuilletons televises, que nous avons 
deja vus, sont un exemple de cette falsification des indices. Mais les exemples sont innombrables ; et 
la plupart du temps, la falsification est cousue de fil blanc. 

Ainsi, les fausses reactions du public ne sont pas specifiques aux medias electroniques, ni meme a 
l’ere electronique. En realite, 1’exploitation ehontee du principe de la preuve sociale se retrouve dans 
l’histoire de l’un de nos arts les plus venerables : l’opera. Je veux parler de l’institution de la claque, 
qu’on dit remonter a 1820, a 1’initiative de deux habitues de 1’Opera de Paris nommes Sauton et 
Porcher. Ces hommes n’etaient pas que des amateurs d’opera ; c’etaient des hommes d’affaires, et 
leur produit etait l’applaudissement. 

Associes sous le nom de L’Assurance des Succes Dramatiques, ils se louaient, avec leurs employes, 
aupres de cantatrices et de directeurs d’opera qui souhaitaient assurer un bon accueil de la part du 
public. Ils reussissaient si bien a stimuler, par leurs reactions preparees a l’avance, une vraie reaction 
du public, qu’avant longtemps, les claques, composees ordinairement d’un « chef de claque » et de 
plusieurs « claqueurs » individuels, etaient devenues une tradition solidement etablie dans le monde 
de l’opera. D’apres l’historien de la musique Robert Sabin, en 1830, la claque etait une institution en 
plein essor ; on venait toucher son cachet le jour, on applaudissait le soir, le plus ouvertement du 
monde. Mais selon toute probability, ni Sauton, ni son associe Porcher, n’avait la moindre idee de 
1’extension qu’allait connaitre leur invention des applaudissements sur commande, adoptee et utilisee 
partout ou se chantait l’opera [631 . 

Au fur et a mesure que se developpait 1’utilisation des claques, les professionnels proposerent toute 
une gamme de produits de style et d’intensite varies. De la meme fa^on que les fabricants de rires 
preenregistres recrutent des individus qui excellent a lacher des petits rires etouffes ou a s’esclaffer 
bruyamment, les claques proposaient leurs specialites : la pleureuse, choisie pour sa capacite a pleurer 
sur commande ; le bisseur, qui criait « bis » et « encore » sur un ton extatique ; enfin, digne precurseur 
des rires preenregistres d’aujourd’hui, le rieur, choisi pour son rire particulierement contagieux. 

Or le point commun de ces formes modernes et anciennes de reactions preparees est le caractere 
flagrant de la supercherie. On ne voyait aucune raison de deguiser ou de renouveler la claque, qui 
occupait souvent les memes places, soiree apres soiree, annee apres annee, sous la conduite d’un chef 
de claque installe depuis vingt ans dans sa fonction. Meme 1’aspect economique de cette institution 
n’etait nullement dissimule au public. Cent ans apres l’invention de la claque, le lecteur du Musical 
Times de Londres pouvait lire les tarifs que publiaient les claqueurs italiens. Qu’il s’agisse de 
Rigoletto ou de Benny Hill, done, les publics se font volontiers manipuler par ceux qui utilisent la 
preuve sociale, fut-elle ouvertement falsifiee. 

Pour applaudir a Ventree en scene, s’il s’agit d’un monsieur : 25 lires 
Pour applaudir a /’entree en scene, s’il s’agit d’une dame : 15 lires 
Applaudissements ordinaires en cours de seance : 10 lires chaque 
Applaudissements appuyes en cours de seance : 15 lires chaque 






Applaudissements encore plus appuyes : 17 lires 
Pour des interruptions par des « Bien ! » ou des « Bravo ! » : 5 lires 
Pour demander un « Bis » jusqu’a satisfaction : 50 lires 
Enthousiasme delirant: prix a debattre 

Tarifs officiels de la Claque italienne 

Des « applaudissements ordinaires » a l’« enthousiasme delirant», la claque faisait ouvertement la publicite de ses services. Cet 

exemple parut dans un journal lu par une bonne partie du public qu’elle visait justement a influencer. Clic, ou plutot: claque ! 

(UPI) 

Ce que Sauton et Porcher ont compris de la fa^on mecanique dont nous reagissons au principe de 
preuve sociale est egalement compris par un certain nombre d’exploiteurs de notre temps. Ceux-ci ne 
ressentent aucun besoin de cacher la nature artificielle des preuves sociales qu’ils etablissent; il suffit 
de constater la mediocrite des effets de rires preenregistres realises a la television. Ils semblent 
satisfaits de nous laisser devant une alternative lamentable : nous devons, soit leur permettre de nous 
induire en erreur, soit abandonner notre precieux pilote automatique, qui nous rend vulnerables a leurs 
stratagemes. Mais dans leur assurance que le piege s’est referme sur nous, les exploiteurs ont fait une 
grosse erreur. La negligence avec laquelle ils ont monte leurs fausses pistes nous donne une bon 
moyen de nous defendre. 

Comme les pilotes peuvent etre branches ou debranches a volonte, nous pouvons nous laisser mener 
par eux jusqu’a ce que nous voyions qu’une donnee fausse a ete introduite. Nous pouvons alors 
reprendre les commandes et faire les corrections necessaires dans les donnees, avant de rebrancher le 
pilote automatique. La transparence des moyens de truquage utilises nous indique assez clairement a 
quel moment operer cette manoeuvre toute simple. Sans autre effort qu’un peu de vigilance lorsque 
nous trouvons des indices falsifies de fa^on flagrante, nous pouvons done nous proteger efficacement. 

Prenons un exemple. Nous avons deja remarque la proliferation des publicites contenant des 
temoignages de Lhomme de la rue, dans lesquels des gens ordinaires parlent avec enthousiasme d’un 
produit, souvent sans savoir que leurs paroles sont enregistrees. Comme on peut s’y attendre d’apres 
le principe de preuve sociale, ces temoignages de gens « comme vous et moi » ont une grande 
efficacite publicitaire. Ils ont toujours comporte une distorsion peu apparente : nous n’entendons que 
les temoignages favorables au produit. Par cela meme, nous avons une image forcement deformee des 
preuves sociales en sa faveur. Plus recemment, cependant, on a invente une forme de falsification plus 
crue et plus critiquable. Souvent, les producteurs ne prennent pas la peine de recueillir des 
temoignages authentiques. Ils engagent des acteurs pour jouer le role du consommateur ordinaire 
repondant de fa^on spontanee a un enqueteur. II est incroyable de voir a quel point ces « enquetes » 
peuvent etre invraisemblables. Les situations sont, de fa^on flagrante, mises en scene, les soi-disant 
participants sont des acteurs, et le dialogue est manifestement ecrit a l’avance. 

Je sais que lorsque je rencontre une tentative d’influence de cette sorte, cela declenche en moi une 
espece d’alarme, et un signal : Attention ! Fausse preuve sociale dans cette situation. Deconnecter 
temporairement le pilote automatique . C’est si facile a faire. II nous suffit de prendre la decision 
d’etre attentifs aux signes de contrefa^on, et 1’assurance satisfaite des exploiteurs se retournera contre 
eux. Nous pourrons relacher notre vigilance et nous preparer a la contre-attaque. 

Notre contre-attaque doit etre vindicative. J’entends qu’il ne faut pas se contenter d’ecarter la 
fausse information, meme si cette tactique defensive est a recommander. II faut passer a une contre- 
attaque agressive. Chaque fois que possible, nous devrions faire payer aux responsables leur 






falsification de la preuve sociale. Nous devrions n’acheter aucun des produits vantes par les publicites 
ayant la forme de fausses « enquetes ». De plus, nous devrions envoyer au producteur de ces articles 
une lettre expliquant notre reaction et lui recommandant de cesser de recourir aux services de l’agence 
de publicite qui propose une presentation si mensongere de ses produits. 

Certes, nous ne souhaitons pas toujours nous reposer sur les actions de nos semblables pour decider 
de notre conduite - en particulier si la circonstance est assez importante pour meriter une reflexion 
personnelle sur ses differents aspects, ou si nous sommes specialistes en la matiere. Mais dans un 
grand nombre de situations, nous voulons pouvoir disposer d’une source valable d’information, a 
savoir le comportement d’autrui. Si, dans ces situations, nous decouvrons que nous ne pouvons nous 
fier a cette information parce que quelqu’un a dispose de faux indices, nous devons etre prets a 
appliquer des mesures de retorsion. Dans de tels cas, je me sens personnellement motive par autre 
chose que le sentiment desagreable de m’etre fait duper. Je m’insurge a l’idee de me laisser acculer a 
des actes forces par des gens qui detruisent une des barrieres qui protegent mon esprit contre toutes les 
sollicitations de la vie moderne. Et en chatiant ceux qui s’y essaient, j’ai vraiment l’impression de 
faire justice. Si vous etes comme moi, faites-en autant. 

Outre les cas ou les indications du groupe social sont deliberement truquees, il y a d’autres 
circonstances ou le principe de preuve sociale nous induira en erreur. C’est quand une erreur 
innocente, naturelle, vient a constituer petit a petit tout un faisceau de preuves sociales et nous incite a 
prendre une mauvaise decision. Le phenomene d’ignorance collective, par lequel les temoins d’un 
incident grave ne voient pas de motif d’inquietude, est un exemple de ce processus. La meilleure 
illustration que je puisse trouver, toutefois, vient d’un temoignage apporte par l’un de mes etudiants, 
qui etait agent de police. 

A la fin d’un corns sur le theme du principe de la preuve sociale, il vint me trouver. II m’expliqua 
qu’il comprenait maintenant la cause d’une espece d’accident de la route qu’il avait toujours trouvee 
incomprehensible. L’accident se produisait en general sur une grande artere de la ville, aux heures de 
pointe, moment ou des voitures roulaient a allure reguliere mais lente sur toutes les voies. Les 
evenements conduisant a 1’accident se deroulaient de la fa^on suivante : deux voitures a la file 
mettaient leur clignotant en marche, signalant ainsi leur intention de changer de file. En quelques 
secondes, une longue file de voitures suivant les deux premieres faisaient de meme, croyant qu’un 
obstacle quelconque, une voiture mal garee ou des travaux sur la voie, genait le passage. C’est en 
essayant de se faufiler dans la file d’a cote qu’ils provoquaient frequemment des accidents. 

Ce qui etait etrange, d’apres mon etudiant, c’etait que bien souvent, il n’y avait aucun obstacle sur 
la voie, et au moment ou se produisait 1’accident, cela aurait ete evident pour les conducteurs s’ils 
avaient regarde. Il avait observe plus d’une fois un accident de ce type alors que devant les 
malheureux conducteurs, la voie etait parfaitement libre. 

Le recit de 1’agent de police nous donne quelques indications sur la fa^on dont nous reagissons a la 
preuve sociale. D’abord, nous avons apparemment tendance a supposer que si beaucoup de gens font 
la meme chose, c’est qu’ils savent quelque chose que nous ne savons pas. Surtout quand nous sommes 
incertains, nous sommes disposes a temoigner une confiance excessive a la science collective de la 
foule. Ensuite, cette foule se trompe, dans bien des cas, parce qu’elle n’agit pas d’apres une 
information privilegiee, mais reagit, elle aussi, au principe de la preuve sociale. 

C’est ainsi que, si deux conducteurs ont decide, par coincidence, de changer de file au meme 
moment, les deux conducteurs qui les suivent immediatement vont peut-etre faire de meme, supposant 
que les conducteurs devant eux ont repere un obstacle. Les indices sociaux qui se presentent alors a 
tous ceux qui suivent sont concluants : quatre voitures a la file, mettant leur clignotant, essayant de 



s’infiltrer parmi les voitures de Pautre file. D’autres clignotants se mettent en marche. La preuve 
sociale est alors irrefutable. Pour les conducteurs qui sont loin derriere, pas besoin de s’interroger sur 
la necessite de changer de file. « Tous ceux de devant doivent avoir vu quelque chose. » Ils sont si 
occupes a se preparer a bifurquer que sans meme verifier ce qui se passe sur leur voie, les conducteurs 
lancent un assaut groupe contre la file voisine ; et le choc est parfois rude. 

II y a la une le^on a retenir. Un systeme de pilotage automatique, tel que la preuve sociale, ne doit 
jamais etre totalement laisse a lui-meme. Meme si aucun saboteur n’a introduit de fausses donnees 
dans le mecanisme, celui-ci peut parfois se bloquer. Nous devons verifier de temps en temps la 
machine, pour nous assurer qu’il n’ya aucun dephasage avec les autres indications disponibles : les 
faits visibles, notre experience passee, notre jugement. Heureusement, cette precaution ne requiert ni 
beaucoup d’argent ni beaucoup de temps. Un simple coup d’ceil autour de nous suffit. Et cette petite 
precaution est payante. Les consequences d’une confiance aveugle dans les elements de preuve sociale 
peuvent etre tres graves. 

Cet aspect du phenomene de preuve sociale me rappelle toujours la fagon dont certaines tribus 
indiennes, comme les Pieds-Noirs, les Cree, les Snakes, les Crows, chassaient autrefois le bison. Le 
bison presente deux caracteristiques qui le rendent particulierement vulnerable aux fausses preuves 
sociales. D’abord, il a les yeux situes de telle sorte qu’il lui est plus facile de voir de cote que de face. 
Ensuite, quand le troupeau se lance dans une fuite eperdue, c’est la tete baissee, si bien que chaque 
animal ne voit pas plus haut que le troupeau. C’est pourquoi les Indiens decouvrirent qu’il etait 
possible de tuer des quantites de bisons en faisant courir un troupeau en direction d’une falaise. Les 
animaux, repondant a l’ecrasante preuve sociale qui les entoure, et ne levant jamais la tete pour voir 
ce qu’il y avait devant, faisaient le reste. Un observateur meduse d’une de ces chasses a decrit le 
denouement tragique de cette preuve de confiance envers la connaissance collective : 

« De cette faqon, il etait possible de detourner un troupeau vers un precipice, et de le faire tomber dedans en masse, les 
animaux qui couraient en tete etant precipites dans l’abime par les suivants, et tous les autres suivant de leur propre 

mouvement l 641 . » 


Il ne fait aucun doute que le pilote dont 1’avion est dirige par pilotage automatique serait avise de 
jeter de temps en temps un coup d’oeil sur le tableau de bord, et un autre par la fenetre. De la meme 
fa^on, nous devons periodiquement lever la tete et regarder ce qui se passe autour de nous chaque fois 
que nous sommes pris dans l’obsession des indications donnees par le groupe. Sans ce garde-fou, qui 
nous protegera d’une preuve sociale mal comprise, nous risquons le meme sort que les conducteurs de 
la rocade encombree et les bisons d’Amerique du Nord. 

TEMOIGNAGE 
d’un ex-employe d’hippodrome 

« A l’epoque oil je travaillais dans un hippodrome, j’ai decouvert, a la longue, une methode de detournement de la 
preuve sociale par certains parieurs. Pour accroitre leurs gains, ils reussissaient a inciter les autres a miser sur de mauvais 
chevaux. 

Dans les courses, la cote d’un cheval depend des montant paries sur lui. Plus ces mises sont elevees, plus il est cote, et 
moins les gains sont importants. C’est etonnant, mais bien des parieurs ne savent pas grand-chose des courses, ni de la 
strategie qu’il convient d’adopter en la matiere. C’est pourquoi ils se contentent souvent de jouer sur le favori, surtout s’ils 
connaissent mal les concurrents en presence. A tout moment, ils voient de quel cheval il s’agit, puisque les mises sont 
indiquees en temps reel sur les panneaux d’affichage. Mais un turfiste plus exerce peut faire changer ces montants a l’aide 
d’une methode tres simple. Supposons qu’il ait des vues sur un concurrent qui lui semble avoir de bonnes chances de 
remporter la course. Il en choisit un autre, qui ne risque guere de gagner (a quinze contre un, par exemple). Des que les paris 
sont ouverts, il place cent dollars sur le tocard, qui se retrouve aussitot favori a deux contre un. 

C’est alors que le mecanisme de la preuve sociale se met en marche. Les gens qui n’ont pas encore fixe leur choix 
regardent le panneau d’affichage pour savoir sur quel cheval les premiers parieurs ont place leur mise. Ils suivent le 
mouvement et il en resulte un effet de boule de neige. C’est alors que le vrai connaisseur revient au guichet pour parier une 



grosse somme sur son veritable favori, qui a toutes les chances de rapporter gros maintenant que l’autre est en tete du 
panneau. Si son coup reussit, il aura largement multiplie son investissement de depart. 

J’ai ete moi-meme temoin de cette pratique. Je me souviens qu’un jour, quelqu’un a place cent dollars sur un cheval cote 
a dix contre un, qui s’est transforme du meme coup en favori. Autour du champ de courses, les rumeurs sont allees bon 
train : il y avait surement des tuyaux en circulation. Aussitot apres, tout le monde (moi compris) s’est mis a parier sur le 
cheval en question. Il a fini bon dernier, d’autant qu’il etait blesse. Si les parieurs ont ete nombreux a perdre beaucoup 
d’argent dans l’affaire, il y en a un qui s’en est tres bien sorti. Je n’ai jamais su de qui il s’agissait, mais il a rafle le gros lot. 
Il avait parfaitement assimile le principe de la preuve sociale. » 

Une fois de plus, nous constatons que la preuve sociale exerce un effet particulierement puissant sur ceux qui dominent 
mal une situation donnee, par manque de connaissances ou d’assurance, et qui, de ce fait, sont amenes a chercher ailleurs 
qu’en eux-memes /’attitude a adopter en la circonstance. 



Chapitre 5 
La sympathie 

Le gentil voleur 

Le travail d’un avocat consiste pour I’essentiel a rendre son client sympathique 
au jury. 

CLARENCE DARROW 


On ne surprendra personne en disant qu’en regie generale, nous accedons plus volontiers aux 
requetes de personnes qui nous sont connues et sympathiques. Ce qui est moins apparent, c’est que ce 
principe tres simple est utilise de mille fa^ons par des inconnus dans le seul but de nous persuader. 

La plus claire illustration que je connaisse de la regie de sympathie, ce sont les reunions 
Tupperware, qui represented pour moi la quintessence de la situation d’influence aux Etats-Unis. 
Quiconque connait bien le fonctionnement d’une reunion Tupperware reconnaitra sans peine 
1’utilisation des differentes armes d’influence que nous avons examinees jusqu’ici : la reciprocity (on 
commence par des jeux, et les participants gagnent des prix ; quiconque ne gagne pas de prix a le droit 
de tirer au sort un cadeau-surprise ; tout le monde a done re^u quelque chose de la representante 
Tupperware avant que commenced les achats) ; 1’engagement (chaque participante est priee de 
detailler devant 1’assistance les multiples usages et avantages des Tupperware qu’elle possede deja) ; 
la preuve sociale (quand les achats commenced, chaque demande contribue a creer 1’impression que 
d’autres personnes, semblables, desired le produit; et done, qu’il doit etre bon). 

Toutes les grandes armes d’influence concourent au succes du procede, mais la force de la reunion 
Tupperware reside surtout dans la fa^on dont elle est organisee, qui fait entrer en jeu le principe de 
sympathie. Malgre les talents de persuasion et d’animation de la representante Tupperware, la requete 
d’achat ne vied pas directement de cette inconnue ; elle vied d’une femme qui est l’amie de toutes 
les participantes a la reunion. Certes la representante Tupperware peut etre physiquement celle qui 
prend les commandes des participantes, mais du point de vue psychologique, la sollicitation vied de 
la maitresse de maison assise en retrait, qui sourit, dirige la conversation et sert des rafraichissements. 
C’est elle l’hotesse, elle qui a reuni ses amies chez elle pour la demonstration Tupperware, et qui, tout 
le monde le sait, realise un benefice sur chaque article vendu chez elle. 

C’est simple. En donnant a l’hotesse un pourcentage sur les ventes, la societe Tupperware fait en 
sorte que les clients achetent a une amie, et non a un vendeur inconnu. De cette fa^on, toutes les 
connotations de plaisir, de chaleur, de securite, et d’obligation que comporte la relation d’amitie 
viennent se greffer sur la vente. Les resultats sont remarquables. On estime que le chiffre d’affaires 
quotidien de Tupperware excede 2,5 millions de dollars ! 

L’interessant de l’affaire est que les clientes semblent pleinement conscientes des pressions, dues a 
la sympathie et l’amitie, qui s’exercent lors d’une reunion Tupperware. Certaines semblent ne pas s’en 
soucier ; d’autres ne saved pas comment y echapper. Une femme m’en parlait avec un soup^on 
d’exasperation dans la voix : 

« C’en est venu au point maintenant que je deteste etre invitee aux reunions Tupperware. J’ai deja toutes les boites dont 
j’ai besoin. Et si j’en voulais d’autres, je pourrais en acheter d’une autre marque, moins cher, dans un magasin. Mais quand 
une amie m’invite, je me sens obligee d’y aller. Et quand j’y suis, je me sens obligee d’acheter. Que puis-je faire d’autre ? 
C’est pour une amie. » 



S’etant assure un allie aussi puissant que l’amitie, la societe a pu abandonner aux USA la 
distribution en magasin et se replier entierement sur le systeme des reunions Tupperware, si bien qu’a 
l’heure actuelle une de ces reunions commence toutes les dix secondes. Mais, bien sur, toutes sortes 
de professionnels de la persuasion connaissent bien la force qui nous pousse a dire oui a quelqu’un que 
nous connaissons et que nous apprecions. Voyez par exemple le nombre d’organismes charitables qui 
demandent a leurs benevoles de prospecter leur entourage. C’est qu’il est beaucoup plus difficile de 
refuser d’apporter sa contribution quand c’est un ami ou un voisin qui vous le demande. 

D’autres professionnels de la persuasion ont decouvert qu’il n’est meme pas necessaire que l’ami 
soit present pour exercer cette influence. Souvent, le nom de l’ami suffit. La societe Shaklee, 
specialisee dans la vente au porte-a-porte de produits pour la maison, conseille a ses vendeurs la 
methode de la « chaine » pour trouver de nouveaux clients. Lorsqu’un client a admis qu’il apprecie un 
produit, on le presse de donner les noms d’amis qui pourraient l’apprecier eux aussi. Les individus sur 
la liste peuvent etre demarches a leur tour, et pries de donner d’autres noms, et ainsi de suite. 

Le secret de cette methode, c’est que chaque client potentiel re^oit la visite d’un vendeur arme du 
nom d’un de ses amis « qui m’a conseille d’aller vous voir ». Dans ces conditions, il est difficile de ne 
pas le recevoir ; ce serait presque comme claquer la porte au nez de l’ami. Le manuel de vente de 
Shaklee recommande aux employes d’utiliser systematiquement ce procede. « On ne saurait 
surestimer sa valeur. Si, quand vous telephonez, ou sonnez a la porte, vous pouvez dire que M. Untel, 
ami de votre interlocuteur, pense qu’il aurait avantage a vous accorder quelques instants, autant dire 
que la vente est deja a moitie faite avant que vous ayez franchi le seuil. » 

La large utilisation qui est faite, a des fins commerciales, du lien d’amitie existant entre deux 
personnes est revelatrice de 1’influence de la sympathie dans le phenomene du consentement. Nous 
voyons d’ailleurs que les professionnels cherchent a tirer parti de la regie meme quand il n’y a pas 
d’amitie existante sur laquelle ils puissent batir leur strategie. Dans ce cas, leur methode est des plus 
directes : ils nous amenent a les trouver, eux, sympathiques. 

Un certain Joe Girard, de Detroit, s’est specialise dans 1’utilisation de la regie de sympathie, 
appliquee a la vente d’automobiles Chevrolet. Il a fait fortune ainsi, gagnant plus de deux cent mille 
dollars par an. Pour toucher un tel salaire, c’etait sans doute, penserez-vous, un important responsable 
de la General Motors, ou peut-etre, un grand concessionnaire Chevrolet. Mais il n’en est rien. Il 
gagnait cet argent comme simple vendeur. Dans cette fonction, il se montrait genial. De 1966 a 1977, 
il gagna chaque annee le titre de « meilleur vendeur de voitures ». Il vendait en moyenne plus de cinq 
vehicules chaque jour de travail. Enfin, d’apres le Livre des Records Guinness, c’etait le « plus grand 
vendeur de voitures du monde ». 

Sa methode etait simple ; elle consistait a proposer aux clients un bon prix et un partenaire avec qui 
ils avaient plaisir a traiter. « C’est tout, declarait-il dans une interview. Ils ont un vendeur qu’ils 
apprecient, et un bon prix. Avec <^a, l’affaire est faite. » 

C’est parfait ; la formule de Joe Girard nous dit que la regie de sympathie est vitale pour sa 
reussite, mais elle ne nous en dit pas assez. D’abord, elle ne nous dit pas pourquoi les clients 
l’aimaient plus que d’autres vendeurs proposant les memes prix. La formule de Joe laisse sans reponse 
une question essentielle, et passionnante : quels sont les facteurs qui font qu’une personne ressent de 
la sympathie pour une autre ? C’est ce qu’il nous faudrait savoir ; nous serions alors beaucoup plus 
pres de savoir comment font des individus comme Joe pour se rendre sympathiques, et inversement, 
comment nous pourrions faire pour que nos partenaires nous trouvent sympathiques. Fort 
heureusement, cela fait des dizaines d’annees que les sociologues se posent cette question. Toutes les 
donnees qu’ils ont pu rassembler ont permis de determiner un certain nombre de facteurs qui 



engendrent la sympathie. Et comme nous le verrons, chacun de ces facteurs est utilise au mieux par les 
professionnels pour nous arracher un « oui ». 

L’apparence physique 

II est bien connu que la beaute represente un avantage dans les relations sociales. Des recherches 
recentes montrent cependant que nous sous-estimons peut-etre gravement la portee de cet avantage. II 
semble que l’apparence physique produise un effet de declic. La reaction declenchee est automatique, 
inconsciente. Elle entre dans la categorie des « effets de halo ». L’effet de halo se produit quand une 
des caracteristiques d’une personne domine la fa^on dont d’autres personnes la voient. Et tout montre 
que l’apparence physique a tres souvent cette propriete. 

Les recherches montrent que nous attribuons automatiquement aux individus au physique 
harmonieux des qualites telles que le talent, la bonte, l’honnetete et l’intelligence. De plus, nous 
faisons ce jugement sans nous rendre compte que l’apparence physique nous influence. Certaines des 
consequences de cette equation inconsciente, « beau egale bien », me paraissent inquietantes. Ainsi, 
une etude portant sur les elections federales au Canada a montre que les candidats d’apparence 
seduisante avaient deux fois et demie plus de voix que les candidats moins seduisants d’aspect l651 . 
Malgre cette mise en evidence de 1’avantage que peut representer une certaine apparence physique 
pour un homme politique, les recherches complementaires ont montre que les electeurs n’ont pas 
conscience de la distorsion. Soixante-treize pour cent des electeurs canadiens interroges nierent de la 
fa^on la plus formelle que leurs votes aient pu etre influences par l’apparence physique du candidat ; 
quatorze pour cent seulement admirent cette eventualite. Un effet comparable se produit en matiere de 
recrutement. Une etude a demontre que, lors de simulations d’entretiens d’embauche, la presentation 
des candidats pesait davantage dans un choix en leur faveur que leur qualification, et ce, y compris 
lorsque leur interlocuteur affirmait que l’apparence ne jouait qu’un role limite dans sa decision I661 . 

Dans un autre domaine, des resultats non moins inquietants montrent que la justice est egalement 
sensible a l’harmonie d’un corps ou a l’ossature d’un visage. Les personnes d’apparence agreable ont 
des chances de recevoir un traitement de faveur dans le systeme judiciaire. Par exemple, dans une 
etude realisee en Pennsylvanie, les chercheurs ont evalue la beaute de soixante-quatorze accuses au 
debut de leur proces. Quand, bien plus tard, les chercheurs examinerent l’issue de ces affaires, ils 
decouvrirent que les accuses qui etaient beaux avaient ete condamnes plus legerement, dans des 
proportions significatives. De fait, les accuses d’apparence seduisante avaient deux fois plus de 
chances d’eviter la prison que les non seduisants I671 . Dans une autre etude, portant cette fois sur les 
dommages-interets accordes dans une simulation de proces en responsabilite civile, le defendeur qui 
avait un meilleur physique que sa victime, etait condamne a payer une somme moyenne de 
5 623 dollars ; mais quand la victime etait plus seduisante que le defendeur, la somme moyenne 
passait a 10 051 dollars. Plus encore, les jures des deux sexes montraient la meme prevention. 

D’autres experiences ont demontre que les personnes seduisantes re^oivent plus facilement de 
l’aide en cas de besoin, et persuadent plus facilement un auditoire. La encore, les deux sexes 
reagissent de la meme fa^on. Dans 1’experience sur l’aide d’urgence, par exemple, les hommes et les 
femmes les plus beaux recevaient plus souvent de l’aide, meme de la part des membres de leur propre 
sexe f681 . II y a certes une exception majeure a cette regie, on peut d’ailleurs s’y attendre, dans le cas 
ou la personne seduisante est perdue comme un concurrent direct, et particulierement comme un rival 
amoureux. A cette nuance pres, cependant, il apparait que les individus ayant un bon physique 
jouissent d’un avantage enorme dans nos societes. Ils sont plus apprecies, plus ecoutes, plus souvent 






aides, et on leur prete diverses qualites morales et intellectuelles. De plus, les avantages de la beaute 
semblent se manifester tres tot. Des recherches realisees aupres d’enfants de l’ecole primaire 
montrent que les adultes considered les actes agressifs avec plus d’indulgence lorsqu’ils sont commis 
par un enfant qui est beau, et que les enseignants supposent plus d’intelligence chez les enfants les 
plus seduisants que chez leurs camarades moins favorises [691 . 

II n’est done pas etonnant que le halo de la beaute soit exploite par les professionnels de la 
persuasion. Comme nous ressentons de la sympathie envers ceux qui sont beaux et comme nous avons 
tendance a nous laisser convaincre par ceux que nous trouvons sympathiques, il est logique que les 
programmes de formation a la vente donnent des indications sur la fa^on de s’habiller, que les 
magasins de mode choisissent leurs vendeurs sur leur presentation, et qu’un escroc soit souvent un bel 
homme ou une jolie femme. 

La similarite 

Que se passe-t-il si l’apparence physique n’entre pas en jeu ? Car la plupart des gens ne sont ni 
beaux ni laids. Y a-t-il d’autres facteurs qui peuvent produire la sympathie ? Comme le savent les 
chercheurs, et les professionnels de la persuasion, il y en a plusieurs, et Tun des plus influents est la 
similarite. 

Nous aimons ce qui nous ressemble. Ce fait semble rester vrai, que la ressemblance reside dans les 
opinions, la personnalite, le milieu, ou le mode de vie. Par consequent, ceux qui veulent qu’on les 
aime pour persuader plus facilement peuvent atteindre cet objectif en paraissant semblables a nous. Ils 
disposent pour ce faire d’un large eventail de moyens. 

L’habillement en est un bon exemple. Plusieurs etudes ont montre que nous aidons plus volontiers 
ceux qui s’habillent comme nous. Dans une etude realisee dans les annees 1970, epoque ou les jeunes 
s’habillaient soit « hippie » soit « classique », des enqueteurs revetus d’une panoplie soit hippie soit 
classique demandaient a des etudiants, sur le campus, un peu d’argent pour telephones Lorsque 
l’enqueteur etait habille de la meme fa^on que l’etudiant, celui-ci acceptait dans plus de deux tiers des 
cas ; en revanche, quand l’etudiant et le solliciteur etaient habilles de fa^on dissemblable, 1’argent 
n’etait donne que dans moins de la moitie des cas. Une autre experience montre l’automatisme de 
notre reaction positive envers un individu semblable a nous. Lors d’une manifestation pacifiste, les 
manifestants se montraient plus disposes non seulement a signer la petition que leur presentait 
quelqu’un habille comme eux, mais meme a le faire sans prendre la peine de la lire prealablement. 
Clic \701 ! 

Une autre fa^on de manipuler la similarite afin d’augmenter la sympathie est de pretendre avoir des 
points communs avec la personne qu’on veut persuader. Les vendeurs de voitures, par exemple, 
apprennent a mettre a profit les indices qu’ils peuvent relever en examinant la voiture du client pour la 
reprise. S’il y a un equipement de camping dans le coffre, le vendeur ne manquera pas de dire un peu 
plus tard combien il aime s’echapper de la ville chaque fois qu’il le peut. S’il y a des balles de golf a 
l’arriere, il dira peut-etre qu’il espere que le temps lui permettra de faire les dix-huit trous qu’il avait 
prevus pour le soir meme. S’il remarque que la voiture a ete achetee dans un autre Etat, il va 
s’enquerir de l’origine du client, et s’exclamer, avec surprise, qu’il est lui-meme (a moins que ce ne 
soit sa femme) ne la-bas. 

Pour insignifiantes que paraissent ces similarites, elles ont leur importance. Un chercheur, 
examinant les ventes des compagnies d’assurance, a decouvert que les clients souscrivaient plus 




volontiers des polices d’assurance quand le vendeur etait semblable a eux dans des domaines tels que 
son age, sa religion, ses opinions politiques, et sa consommation de tabac. Comme les similarites les 
plus minimes peuvent produire une reaction positive vis-a-vis du partenaire, et comme il est 
extremement facile de pretendre avoir des points communs avec son interlocuteur, je conseillerais 
d’observer la plus grande prudence envers les solliciteurs qui pretendent « etre comme vous » I711 . 

Les compliments 

Le comedien McLean Stevenson raconte comment sa femme s’est fait epouser : « Elle m’a dit 
qu’elle m’aimait bien. » Cette histoire aux intentions comiques est neanmoins instructive. L’idee que 
quelqu’un nous apprecie peut, par le sentiment de sympathie qu’elle suscite, etre un procede de 
persuasion diaboliquement efficace. C’est pourquoi nous entendons souvent ceux qui veulent obtenir 
quelque chose de nous nous dire des choses flatteuses ou proclamer leurs affinites avec nous. 

Rappelez-vous Joe Girard, le « plus grand vendeur de voiture du monde », qui disait que le secret de 
son succes, c’etait de se faire aimer des clients. II avait une habitude qui, a premiere vue, semble 
stupide et couteuse. Chaque mois, il envoyait a chacun de ses treize mille anciens clients une sorte de 
carte de voeux avec un message. La carte de voeux changeait suivant la saison (joyeux Noel, joyeuses 
Paques, etc.) mais le message imprime au verso etait invariable : « Vous etes un ami. » Comme 
l’expliqua Joe : « Il n’y a rien d’autre sur la carte. Rien que mon nom. Je leur dis simplement que ce 
sont des amis. » 

« Vous etes un ami. » Cela parvenait par la poste tous les ans, douze fois par an, avec la regularity 
d’une horloge. « Vous etes un ami », une formule imprimee sur une carte, envoyee egalement a treize 
mille autres personnes. Une protestation d’amitie si impersonnelle, aux intentions commerciales si 
flagrantes, pouvait-elle avoir quelque influence ? Oui, de l’avis de Joe Girard ; et sa reussite eclatante 
nous oblige a prendre son opinion en consideration. Joe avait saisi un trait essentiel de la nature 
humaine, qui est que nous sommes toujours prets a gober n’importe quelle flatterie. Il y a peut-etre 
des limites a notre credulite, surtout quand nous pouvons etre surs que le flatteur cherche a nous 
manipuler ; mais en general, nous aimons croire le bien qu’on nous dit de nous-memes, et nous 
aimons ceux qui nous le disent, meme alors que la louange n’est manifestement pas sincere. 

Une experience realisee en Caroline du Nord montre combien nous nous trouvons sans defense 
devant les louanges. Les sujets d’etude, des hommes, ecoutaient des jugements sur leur personne emis 
par quelqu’un qui avait quelque chose a leur demander. Certains des sujets recevaient des 
commentaires positifs, d’autres des commentaires negatifs, d’autres encore un melange des deux. 
L’etude aboutit a trois resultats interessants. D’abord, la personne qui ne servait que des louanges etait 
mieux appreciee par les sujets. Ensuite, cela etait vrai alors meme que les sujets etaient pleinement 
conscients que le flatteur avait interet a se rendre sympathique. Enfin, contrairement aux autres 
commentaires, les louanges, qu’elles soient fondees ou non, avaient le meme effet. 

Les commentaires positifs eveillaient la meme sympathie envers le flatteur, independamment de 
leur sincerite f721 . 

Apparemment, nous reagissons done aux compliments de fa^on purement automatique, si bien que 
nous sommes facilement la proie de quelqu’un qui les prodigue dans le but evident de se gagner nos 
faveurs. Clic ! A la lumiere de ces resultats, l’habitude d’imprimer et d’envoyer plus de 
150 000 cartes : « Vous etes un ami », chaque annee ne semble plus aussi stupide, ni aussi couteuse. 




Le contact et la cooperation 


La plupart d’entre nous aiment ce qui leur est familier l731 . Pour verifier cette affirmation, tentez 
une petite experience. Prenez le negatif d’une vieille photo de vous, prise de face, et faites-en 
developper deux tirages : Pun ou l’on vous voit avec votre apparence reelle, et Pautre ou l’on voit une 
image inversee de votre visage (intervertissant la droite et la gauche). Choisissez alors la version que 
vous preferez, et demandez a un ami de faire de meme. Si vous etes comme les femmes de Milwaukee 
qui furent soumises a cette experience, vous arriverez a un resultat surprenant : votre ami preferera la 
veritable photo, mais vous, vous prefererez l’image inversee. Pourquoi ? Parce que vous reagirez tous 
les deux favorablement au visage qui vous est le plus familier : votre ami au visage que voit le monde, 
et vous a P image inversee que vous renvoie le miroir chaque jourJ74l. 

A cause de son effet sur la sympathie, le sentiment de familiarite joue son role dans tous nos choix, 
y compris nos choix politiques. II semble que dans l’isoloir, les electeurs choisissent parfois un 
candidat simplement parce que le nom leur est familier. Lors d’une election tres disputee pour le poste 
d’attorney general de l’Etat, en Ohio, un homme a qui Pon ne donnait guere de chances gagna la 
victoire lorsque, peu avant P election, il changea son nom et se fit appeler Brown - nom qui tient une 
place importante dans la tradition politique de cet Etat f751 . 

Comment de telles choses peuvent-elles se produire ? La reponse se trouve en partie dans la fa^on 
inconsciente dont la familiarite affecte la sympathie. Nous ne savons pas, tres souvent, que notre 
attitude envers quelque chose a ete influencee par le nombre de fois ou nous y avons ete exposes dans 
le passe. Ainsi, lors d’une experience, les sujets regardaient un ecran, sur lequel divers visages 
apparaissaient pendant un si bref instant que, par la suite, ils ne se rappelaient pas les avoir vus. Plus 
tard, les sujets eurent a rencontrer ces personnes et il s’avera que celles qui avaient le plus souvent 
figure a Pecran leur etaient plus sympathiques que les autres. La sympathie allant de pair avec un 
surcroit d’influence sociale, il ressortit aussi de Pexperience que les sujets se laissaient davantage 
persuader par les declarations de ces memes personnes l761 . 

Sachant que nous avons un sentiment favorable envers les choses que nous avons deja rencontrees, 
certains ont recommande, pour ameliorer les relations entre les races, une approche par « contacts ». 
D’apres cette theorie, en mettant en presence des individus de groupes ethniques differents, dans des 
conditions d’egalite, ces individus en viennent tout naturellement a mieux s’apprecier. Cependant, 
P observation scientifique des experiences d’integration scolaire, cadre ideal pour P etude de P effet du 
simple contact, a revele un deroulement tout different. Aux Etats-Unis, la desegregation dans les 
ecoles a pour effet d’augmenter les prejuges raciaux et non de les faire disparaitre l771 . 

Arretons-nous un instant a cet exemple de la desegregation scolaire. Malgre toutes les bonnes 
intentions des partisans du simple contact comme moyen d’etablir l’harmonie interraciale, leur 
methode reserve bien des deboires car Pargument qui la fonde repose sur des idees fausses. Avant 
tout, le cadre scolaire n’est pas le creuset ou les enfants vont se lier aussi volontiers avec des membres 
d’autres groupes ethniques qu’ils le font avec des enfants ethniquement semblables a eux. Des annees 
apres la mise en oeuvre d’une integration formelle a l’ecole, il n’y a guere d’integration reelle dans la 
societe. Les eleves forment des clans ethniques et ne se melent pas en general aux autres groupes. 
Mais meme s’il y avait de veritables rapports interraciaux, les recherches montrent que la familiarite 
nee d’un contact repete ne produit pas necessairement la sympathie. Au contraire, le contact continu 
avec des personnes ou des objets dans des conditions deplaisantes, d’insatisfaction, de conflit ou de 
competition, suscite un sentiment d’antipathie l781 . Or la salle de classe d’une ecole americaine 
ordinaire cultive precisement ce genre de conditions. 








Voyez le rapport tres eclairant redige par un psychologue, Elliot Aronson, consulte par les autorites 
scolaires sur les difficultes rencontrees dans les etablissements d’enseignement a Austin, au Texas. Sa 
description de Tenseignement dispense dans ces ecoles serait valable pour presque toutes les ecoles 
publiques americaines. 

« En general, void comment les choses se deroulent. L’enseignant est debout devant sa classe et pose une question. Six 
a dix eleves s’agitent sur leurs sieges et levent le doigt pour atdrer l’attention du professeur, presses d’etre interroges, ce qui 
leur donnera l’occasion de montrer leur science. Plusieurs autres restent tranquilles, les yeux baisses, s’efforqant de devenir 
invisibles. Lorsque l’enseignant interroge un eleve, on voit la deception et le desarroi se peindre sur le visage des premiers, 
qui perdent l’occasion d’etre approuves par l’enseignant ; et le soulagement sur le visage des seconds, qui ne connaissent 
pas la reponse... Ce jeu se fait dans une competition feroce, et l’enjeu est tres eleve, car les enfants y jouent l’estime de l’une 
des deux ou trois personnes qui comptent dans leur vie. 

De plus, avec cette methode d’enseignement, on est sur que les enfants n’apprennent pas a s’apprecier et se comprendre 
entre eux. Rappelez-vous vos propres souvenirs. Si vous connaissiez la reponse et que l’enseignant ait interroge un autre 
eleve, vous esperiez probablement que celui-ci se trompe, pour vous permettre de montrer vos propres connaissances. Si 
vous etiez interroge et ne saviez pas repondre correctement, ou si vous ne leviez meme pas le doigt pour prendre part a la 
competition, vous eprouviez de l’envie et meme de la rancune envers vos camarades qui connaissaient la reponse. Les 
enfants qui subissent l’echec dans ce systeme deviennent jaloux des succes des autres, qu’ils attribuent au favoritisme de 
l’enseignant, ou meme, qu’ils compensent par des brutalites dans la cour de recreation. Les bons eleves, pour leur part, 
meprisent souvent les mauvais, qu’ils jugent betes. 

Ce processus de competition n’encourage pas les enfants a voir leurs camarades d’un ceil amical et bienveillant f791 . » 


Faut-il s’etonner done qu’une desegregation brute, a coup de deplacements forces des eleves, de 
reamenagements autoritaires, et de fermetures d’ecoles provoque souvent une recrudescence des 
difficultes au lieu de les aplanir ? Tant que nos enfants trouvent une societe amicale et plaisante a 
Tinterieur de leur groupe ethnique et n’ont de contact suivi avec d’autres groupes que dans 
T atmosphere surchauffee d’une salle de classe, il ne faut pas s’attendre a autre chose. 

Y a-t-il une solution au probleme ? Une solution possible serait de cesser nos efforts d’integration 
scolaire. Mais la chose semble peu praticable. Sans parler des inextricables problemes juridiques et 
constitutionnels que poserait un tel revirement, il y a de bonnes raisons de poursuivre Tintegration 
scolaire. Par exemple, alors que les resultats des eleves blancs restent stables, le niveau des enfants 
des minorites ethniques a dix fois plus de chances de s’elever que de baisser une fois realisee la 
desegregation. Nous devons prendre garde, dans les solutions envisagees, a ne pas jeter le bebe sous 
pretexte qu’il baigne dans Teau sale. Ce qu’il faut, bien sur, e’est se debarrasser de l’eau, et garder le 
bebe tout propre. Pour Theme, notre bebe est plonge dans une eau souillee par Thostilite raciale 
grandissante. Heureusement, un espoir d’evacuer cette hostilite emerge de recentes recherches portant 
sur T« apprentissage en cooperation ». La recrudescence des prejuges raciaux consecutive a la 
desegregation semble due a la rivalite qui regne dans la classe ou se rencontrent les differents groupes 
ethniques ; des educateurs ont done essaye d’appliquer des formes d’apprentissage ou dominent la 
cooperation et non la competition. 

En dehors de l ’ ecole. Pour comprendre la logique de la methode de la cooperation, il nous sera utile 
de reexaminer T extraordinaire etude realisee au debut des annees 1960 par un sociologue d’origine 
turque, Muzafer Sherif. Interesse par le probleme des conflits entre groupes, Sherif decida d’etudier 
comment, dans des camps de vacances pour enfants, de tels conflits naissaient et se developpaient. Les 
enfants ne surent jamais qu’ils participaient a une experience ; Sherif et ses assistants manipulerent de 
differentes manieres T environnement social du camp et observerent les effets sur les relations entre 
groupes. 

Il n’etait pas difficile de susciter certaines animosites. Il suffit de separer les enfants en deux 
dortoirs pour creer un sentiment d’exclusive entre les deux groupes ; le fait de donner des noms a ces 
deux groupes (les Aigles et les Renards) accentua leur rivalite. Les enfants commencerent bientot a 
denigrer les realisations de Tautre groupe. Mais ces manifestations d’hostilite restaient limitees par 



rapport a ce qui se passa lorsque les experimentateurs introduisirent des activites competitives entre 
les deux factions. Les chasses au tresor, les luttes de traction a la corde, les competitions sportives 
camp contre camp donnaient lieu a des insultes et des bagarres. Pendant le jeu, les membres de 
l’equipe d’en face se faisaient traiter de tous les noms. Apres les competitions, il y avait des raids 
dans les dortoirs, les bannieres des rivaux etaient volees et brulees, des menaces etaient affichees sur 
les portes, et les batailles au refectoire etaient monnaie courante. 

A ce stade, il devint evident pour Sherif que la recette de la discorde etait simple et rapidement 
efficace : separez les participants en deux groupes et laissez mijoter. Puis melangez sur le feu vif 
d’une competition constante. C’est pret: vous obtenez de la haine collective en ebullition. 

Les experimentateurs se trouverent alors devant un probleme plus difficile : comment faire 
disparaitre l’hostilite bien ancree qu’ils avaient creee. Ils essayerent d’abord la methode du contact, 
mettant les deux groupes au contact l’un de Lautre plus souvent. Mais meme lorsque les activites 
communes etaient agreables, qu’il s’agissait de cinema ou de fetes, les resultats furent desastreux. Les 
pique-niques degeneraient en bombardements de victuailles, les spectacles en concours de hurlements, 
les files d’attente en matchs de boxe. Sherif et son equipe de recherche commencerent a s’inquieter, 
craignant d’avoir, tel le D r Frankenstein, cree un monstre qui leur echappait a present. C’est alors 
qu’au plus fort des hostilites, ils se resolurent a adopter une demarche qui devait se reveler aussi 
simple qu’efficace. 

Ils creerent de toutes pieces une serie de situations dans lesquelles la competition entre les groupes 
etait contraire aux interets de tout le monde, ou la cooperation etait necessaire pour le plus grand 
profit de tous. Lors d’une excursion, le seul vehicule disponible pour Fapprovisionnement du camp 
s’enlisa. Les enfants furent rassembles et se mirent a pousser tous ensemble pour degager le vehicule. 
Une autre fois, les chercheurs provoquerent une panne du systeme d’adduction d’eau ; des 
canalisations amenaient l’eau depuis une citerne eloignee du camp. Devant une situation de crise 
necessitant une action commune, les enfants s’organiserent entre eux pour trouver l’origine de la 
panne et reparer avant la fin de la journee. Une autre fois, les campeurs furent informes qu’on pouvait 
louer un film interessant, mais que le camp ne disposait pas de l’argent necessaire. Sachant que la 
seule solution etait de mettre leurs ressources en commun, les enfants se cotiserent pour louer le film 
et la soiree fut inhabituellement amicale. 

Les consequences, quoique non immediates, furent spectaculaires. Les efforts entrepris 
conjointement en vue de buts communs comblaient petit a petit le fosse de haine qui s’etait creuse 
entre les deux groupes. Avant longtemps, les joutes verbales et les batailles dans les rangs avaient 
disparu, et les groupes s’etaient mis a se melanger au refectoire. Plus encore, quand il leur fut 
demande de designer leurs meilleurs amis, un certain nombre d 5 enfants qui auparavant ne citaient 
dans leur liste que des membres de leurs groupes se mirent a y inclure des enfants de V autre groupe. 
Certains d’entre eux remercierent meme les chercheurs de leur donner V occasion de refaire leur liste 
car ils avaient change d’avis entre-temps. Lors d’un episode revelateur, les enfants rentraient d’une 
excursion, tous dans le meme car, fait qui aurait auparavant dechaine des bagarres, mais qui avait ete 
cette fois expressement demande par les enfants. Lorsque le car s’arreta pour une pause- 
rafraichissements, les enfants d’un des groupes, a qui il restait de l’argent, deciderent d’offrir une 
tournee generale a leurs ci-devant ennemis mortels. 

Nous pouvons attribuer ce revirement soudain au fait que les enfants durent changer de perspective, 
et se considerer comme des allies et non comme des adversaires. Le facteur essentiel fut d’imposer 
aux deux groupes des objectifs communs. C’est la cooperation necessaire a la reussite de tous qui 
permit finalement aux membres des groupes rivaux de decouvrir dans les membres du groupe rival 



des individus normaux, des collaborateurs precieux, et finalement des amis. Et quand les efforts 
communs aboutirent a des succes, il devint particulierement difficile de maintenir des sentiments 
d’hostilite envers ceux qui avaient ete les partenaires de la reussite [801 . 

A V ecole. Dans le tourbillon qui a suivi la desegregation scolaire, certains psychologues de 
E education penserent aux decouvertes de Sherif. Si 1’experience scolaire de 1’ enfant pouvait etre 
modifiee de fa^on a inclure au moins occasionnellement une cooperation interethnique dans la 
poursuite d’un but commun, on pourrait peut-etre favoriser le developpement d’amities entre les 
groupes. De tels projets ont ete mis en oeuvre dans differents Etats ; l’un des plus interessants, 
entrepris au Texas et en Californie par Elliot Aronson et son equipe, proposait un enseignement par 
puzzle. 

Le principe de l’apprentissage par puzzle est que les eleves travaillent ensemble sur un materiau 
qui fera l’objet d’un examen immediatement apres. On repartit les eleves en equipes et on ne fournit a 
chacun qu’une piece du puzzle, une partie de 1’information dont il aura besoin lors de 1’interrogation. 
Dans ce systeme, les eleves doivent enseigner a tour de role et s’entraider. Chacun a besoin de tous les 
autres pour reussir. Tout comme les campeurs de Sherif accomplissant des taches qui necessitent la 
collaboration de tous, les eleves devinrent des allies, non des ennemis. 

Mise a l’epreuve de classes mixtes depuis peu, la methode du puzzle a donne des resultats 
impressionnants. Les recherches ont montre que, en comparaison avec d’autres classes de la meme 
ecole, l’apprentissage par puzzle suscitait statistiquement plus d’amitie et moins de tensions raciales 
que la methode competitive traditionnelle. A part cette reduction essentielle de l’hostilite, elle 
comportait d’autres avantages : les eleves des minorites n’etaient plus en situation d’echec, se 
mettaient a aimer 1’ecole, et amelioraient leurs resultats. Les eleves blancs y gagnaient aussi, 
d’ailleurs. Eux aussi eprouvaient des sentiments plus positifs a l’egard d’eux-memes et de l’ecole, et 
leurs resultats etaient au moins egaux a ceux des eleves blancs des autres classes. 

De tels resultats exigent une explication plus detaillee. Que se passe-t-il exactement, dans la classe 
travaillant en puzzle, qui permet d’atteindre le resultat que nous avons depuis longtemps cesse 
d’attendre de nos ecoles ? Le cas de Carlos, etudie par Aronson, nous eclairera la-dessus. Carlos, un 
jeune gar^on d’origine mexicaine, se trouvait dans un groupe puzzle pour la premiere fois. La tache de 
Carlos etait d’apprendre, puis de transmettre au groupe des informations sur une certaine periode de la 
vie de Joseph Pulitzer. Chaque membre du groupe serait soumis par la suite a une interrogation ecrite 
sur la vie du celebre homme de presse. Voici le recit d’Aronson : 

Carlos ne s’exprimait pas facilement en anglais, sa seconde langue, et comme on s’etait souvent moque de lui a ce 
propos, il avait appris au fil des annees a rester coi. On pourrait meme dire qu’entre Carlos et l’enseignante s’etait etablie une 
veritable conspiration du silence. Lui ne se ferait pas remarquer, disparaissant au milieu de l’activite generate, et n’aurait pas 
l’embarras de devoir bredouiller des reponses. Elle, de son cote, ne l’interrogerait pas. L’attitude de l’institutrice etait sans 
doute inspiree par les meilleures intentions du monde ; elle ne voulait pas l’humilier, ni voir les autres enfants se moquer de 
lui. Mais en faisant comme s’il n’etait pas la, l’enseignante l’avait, de fait, raye de la communaute. Elle donnait l’impression 
que cet enfant ne valait pas la peine qu’on s’occupe de lui ; c’est du moins ce qu’en deduisirent les autres eleves. Si le 
professeur n’interrogeait pas Carlos, c’etait surement que Carlos etait trop bete. Il est probable que Carlos en vint a la meme 
conclusion. 

Naturellement, le nouveau systeme etait difficile pour Carlos, puisqu’il devait prendre la parole dans son groupe. Il eut le 
plus grand mal a faire sa partie ; il begayait, hesitait, se troublait. Les autres enfants ne l’aidaient absolument pas ; ils 
continuaient a reagir suivant leur habitude. Lorsqu’un enfant est en difficult^, surtout s’il est considere comme stupide, les 
autres se moquent de lui. « Alors, tu ne sais pas », dit Mary d’un ton accusateur. « Tu ne sais rien ; tu es bete ; tu dis 
n’importe quoi. » 

L’une d’entre nous, chargee d’observer le cours des evenements, intervenait quand elle entendait ce genre de reflexions : 
« Tres bien, vous pouvez vous moquer de lui et vous trouvez peut-etre qa tres amusant, mais qa ne va pas vous aider a 
connaftre la vie de Joseph Pulitzer. Interrogation ecrite dans une heure. » Remarquez le retournement de situation. A present 
Mary n’a plus rien a gagner a ecraser Carlos, et elle y a tout a perdre. Au bout de quelques jours d’experiences de ce genre, 
ces enfants comprirent que leur seule chance d’apprendre la part qui revenait a Carlos etait d’ecouter ce qu’il avait a dire. 



Des lors, les enfants devinrent de tres bons intervieweurs en herbe. Au lieu de se moquer de Carlos ou de ne pas 
l’ecouter, ils apprirent a le faire parler, a poser les quesdons qui l’aidaient a exprimer oralement ce qu’il avait dans la tete. 
Carlos, de son cote, devint moins craintif, et cela ameliora grandement ses capacites de communication. Au bout de quinze 
jours, les enfants en conclurent que Carlos n’etait pas si bete que cela. Ils le voyaient desormais sous un autre jour. Ils 
l’apprecierent davantage, Carlos aima davantage l’ecole, et considera ses camarades anglophones, non plus comme des 

bourreaux, mais comme des amis f 811 . 

On a toujours tendance devant des resultats aussi prometteurs que ceux de cette experience a 
s’enthousiasmer trop vite et a penser avoir trouve une solution simple a un probleme complique. 
L’experience montre que ce genre de problemes cede rarement a un seul remede. C’est sans doute vrai 
dans ce cas aussi. Meme si Ton reste dans les limites de l’apprentissage par cooperation, les choses 
sont plus compliquees. Avant de nous convertir a la methode du puzzle, ou a toute autre methode 
d’enseignement et d’education, il faut faire d’autres recherches, determiner dans quelle mesure, dans 
quelle condition et pour quels groupes d’age les strategies de cooperation sont efficaces. Nous devons 
aussi savoir quelle est la meilleure fa^on pour les professeurs d’instituer de nouvelles methodes, a 
supposer qu’ils soient disposes a le faire. Apres tout, ces techniques d’apprentissage en cooperation ne 
sont pas seulement radicalement differentes des methodes familieres a la plupart des enseignants, 
elles peuvent aussi menacer le statut du professeur dans sa classe, dans la mesure ou le role 
d’enseignement est en partie devolu aux eleves. Enfin, il ne faut pas oublier que la competition doit 
avoir sa place. Elle peut servir a motiver les eleves et a construire leur personnalite. Il ne s’agit done 
pas d’eliminer la competition mais de briser le monopole qu’elle s’est attribute a l’ecole, en elaborant 
des entreprises de cooperation qui incluent des membres de tous les groupes ethniques [821 . 

Malgre ces reserves, je ne peux m’empecher de trouver les donnees dont nous disposons 
actuellement encourageantes. Quand je parle avec mes etudiants, ou meme avec mes voisins et mes 
amis, des perspectives de methodes d’apprentissage par cooperation, je me sens optimiste. Les ecoles 
publiques font depuis si longtemps l’objet de sombres predictions, avec la baisse du niveau, la 
demission des enseignants, la delinquance juvenile et bien sur les conflits raciaux. Maintenant qu’une 
lueur apparait a 1’horizon, je me sens tout pret a y croire. 

Pourquoi cette digression au sujet des effets de la desegregation sur les relations entre les races ? 
C’est qu’elle nous apprend deux choses. D’abord, bien que la familiarite engendree par un contact 
continu aboutisse normalement a accroitre la sympathie, c’est le contraire qui se produit si les 
contacts s’associent a des experiences desagreables. C’est pourquoi, quand des enfants de differents 
groupes raciaux sont plonges dans la dure et incessante competition scolaire, les animosites ont toutes 
les chances de s’aggraver ; et elles s’aggravent en effet. Ensuite, le fait que l’apprentissage en equipe 
soit un antidote a ce phenomene nous montre le role que peut jouer la cooperation dans le processus de 
sympathie. 

Mais avant d’admettre que la cooperation est un des puissants ressorts de la sympathie, il nous faut 
la soumettre a un test decisif, qui sert a mon sens de revelateur ; les professionnels de la persuasion 
ont-ils systematiquement recours a la cooperation pour se faire aimer de nous et nous persuader de 
repondre oui a leurs requetes ? La mettent-ils en valeur dans les situations ou elle est naturellement 
presente ? S’efforcent-ils de la renforcer lorsqu’elle est trop faible ? Et par-dessus tout, la fabriquent- 
ils de toutes pieces lorsqu’elle n’existe pas ? 

Or il se trouve que la cooperation satisfait a toutes ces exigences. Les professionnels de la 
persuasion s’efforcent sans cesse d’etablir qu’ils travaillent avec nous a un but commun, qu’il faut 
s’entraider, en somme, qu’ils font equipe avec nous. Les exemples sont innombrables. La plupart 
appartiennent a la vie courante ; ainsi, le vendeur de voitures qui prend notre parti et se bat avec son 
patron pour nous obtenir un bon prix£831. Mais on peut en trouver une illustration pittoresque dans un 





contexte qui nous est, a la plupart d’entre nous, peu familier, puisqu’il s’agit des inspecteurs de police 
charges d’arracher des aveux a un criminel. 

Ces dernieres annees, les tribunaux ont impose toutes sortes de restrictions a la fa^on dont les 
policiers doivent se comporter vis-a-vis des suspects, en particulier pour les faire avouer. Bien des 
procedes qui autrefois amenaient des aveux ne peuvent plus etre employes, car les charges pourraient 
alors ne pas etre retenues par le juge. Mais pour l’instant, les tribunaux n’ont rien trouve a redire a 
l’emploi de methodes psychologiques raffinees. C’est pourquoi les interrogatoires se deroulent de plus 
en plus souvent suivant des scenarios tels que celui du Mechant et du Gentil. 

Le scenario se deroule ainsi : un jeune homme suspecte de cambriolage, par exemple, que l’on a 
informe de ses droits et qui proteste de son innocence, est emmene dans une piece pour etre interroge 
par deux inspecteurs. L’un des policiers, soit que le role lui convienne mieux, soit simplement que ce 
soit son tour, joue le Mechant. Avant meme que le suspect ne soit assis, le Mechant le traite de tous 
les noms. Pendant toute la seance, il ne s’exprime que par aboiements et par reniflements. II ponctue 
ses paroles de coups de pied dans la chaise du prisonnier. II le toise comme s’il avait sous les yeux un 
tas d’ordures. Si le suspect nie ses accusations ou refuse de repondre, le Mechant devient livide. II 
ecume de rage. II jure qu’il fera tout ce qu’il pourra pour que ce voyou recolte une peine maximum. II 
dit qu’il connait des gens du bureau du procureur, qu’il leur parlera de 1’attitude non cooperative du 
suspect, et que 1’accusation sera d’autant plus severe. 

Pendant la tirade du Mechant, son partenaire le Gentil est assis en retrait. Puis, progressivement, il 
se manifeste. D’abord il ne parle qu’au Mechant, essayant de moderer ses acces de rage. « Du calme, 
Frank, du calme. » Mais 1’autre le rabroue : « Du calme ! quand il se fiche de moi ! Je ne peux pas voir 
ces types en peinture ! » Un peu plus tard, le Gentil dit carrement quelque chose en faveur du suspect : 
« Ne t’enerve pas, Frank, c’est qu’un gosse. » Ce n’est pas une defense bien compromettante, mais par 
rapport aux imprecations du Mechant, ces mots semblent une douce musique aux oreilles du detenu. 
Pourtant, le Mechant ne se laisse pas flechir. « Un gosse ? C’est pas un gosse, c’est un voyou. Un 
voyou. Et je vais te dire, il a plus de dix-huit ans, et ga me suffit pour le boucler derriere les barreaux 
et c’est pas demain qu’il en sortira ! » 

Alors le Gentil se met a s’adresser directement au jeune homme, en 1’appelant par son prenom et en 
soulignant un detail positif de 1’affaire. « Bon, Kenny, tu as de la chance que personne n’ait ete blesse 
et que tu n’aies pas ete arme. Pour la peine, ^a vaut mieux. » Si le suspect persiste a proclamer son 
innocence, le Mechant eclate a nouveau, en injures et en menaces. Mais cette fois, le Gentil l’arrete. 
« D’accord, Frank. » Lui tendant une piece de monnaie : « Je crois qu’on a tous besoin d’un cafe. Tu 
veux aller chercher trois cafes ? » Une fois le Mechant sorti, c’est au tour du Gentil de faire sa grande 
scene. « Ecoute, je ne sais pas pourquoi, mais mon collegue t’a pris en grippe, et il va essayer de 
t’avoir. Et il va y arriver parce que nous avons assez de preuves pour qa. Et il a raison quand il dit que 
1’accusation ne fait pas de cadeaux a ceux qui refusent de cooperer. Tu risques cinq ans, tu sais, cinq 
ans ! Bon, je voudrais pas que ce soit comme qa que ^a se passe. Alors si tu avoues tout de suite que 
c’est toi qui as fait ce cambriolage, avant qu’il revienne, je me chargerai de l’affaire et je signalerai au 
procureur que tu as fait preuve de bonne volonte. Si on s’y met a deux, on peut peut-etre reduire ces 
cinq ans, en faire deux ans, peut-etre un an. Sois raisonnable, Kenny. Dis-moi comment tu as fait et 
nous verrons comment on peut te tirer de la. » Il s’ensuit souvent des aveux complets. 

Si le scenario du Mechant et du Gentil est aussi efficace, c’est pour plusieurs raisons. La peur d’une 
lourde peine est instillee par les menaces du Mechant. Le principe de perception contrastee, que nous 
avons vu au premier chapitre, fait que par comparaison avec la rage venimeuse du Mechant, 
l’interrogateur qui joue le Gentil paraitra un homme particulierement raisonnable et comprehensif, et 
comme le Gentil est intervenu a plusieurs reprises en faveur du suspect - il lui a meme offert un cafe 



de ses propres deniers - la regie de reciprocity oblige le suspect a lui faire a son tour une faveur. Mais 
la principale raison de l’efficacite de cette technique, cependant, c’est qu’elle donne au suspect l’idee 
qu’il y a quelqu’un de son cote, quelqu’un qui se preoccupe de son sort, quelqu’un qui multiplie les 
efforts, avec lui, pour lui. Dans la plupart des situations, une telle personne serait consideree tres 
favorablement, mais dans l’abattement ou se trouve notre homme, cet individu apparait comme un 
sauveur. Et de sauveur a confesseur, il n’y a qu’un pas. 

Conditionnement et association 

« Pourquoi est-ce qu’ils s’en prennent a moi ? » C’etait la voix tremblante du journaliste meteo 
d’une chaine locale de television. II avait obtenu mon numero de telephone par le departement de 
psychologie de mon universite, qu’il avait appele dans l’espoir de trouver quelqu’un qui puisse 
repondre a sa question. Le phenomene 1’avait toujours trouble, mais a present devenait insupportable. 

« Enfin, c’est completement ridicule ! Tout le monde sait que je ne fais qu’annoncer le temps, ce 
n’est pas moi qui le commande ! Alors comment se fait-il que je me fasse traiter de tout quand le 
temps est mauvais ? Pendant les inondations l’annee derniere, j’ai retpi des lettres haineuses ! Un type 
a menace de me tuer si la pluie ne s’arretait pas. Mon Dieu, j’en ai encore des sueurs froides. Et les 
gens avec qui je travaille a la tele font pareil ! Ils me tarabustent en direct, a cause d’une vague de 
chaleur, ou d’autre chose. Ils doivent pourtant savoir que je n’y suis pour rien, mais <^a ne les arrete 
pas apparemment. Pouvez-vous m’aider a comprendre <^a ? Vraiment, je n’en peux plus. » 

Nous primes rendez-vous a mon bureau, et la, je lui expliquai qu’il etait victime d’une reaction 
seculaire due aux associations d’idees. Des exemples d’un tel comportement abondent dans la vie 
moderne, mais je pensai que l’exemple le plus parlant pour ce malheureux meteorologue serait un 
exemple tire de l’Antiquite. je lui demandai de considerer le sort aleatoire des messagers imperiaux 
dans la Perse antique. Le messager a qui Ton confiait une mission de courrier militaire avait de 
bonnes raisons de souhaiter ardemment la victoire des Perses. S’il venait annoncer une victoire, il 
etait traite comme un heros a son arrivee au palais. Il avait droit a de somptueux festins et a toutes les 
femmes qu’il voulait. Mais s’il apportait des nouvelles de defaite, la reception etait toute differente : 
il etait execute sommairement. 

J’esperais, par ce point d’histoire, lui faire comprendre un fait qui reste aussi vrai de nos jours qu’il 
1’etait au temps de la Perse antique, ou encore, au temps de Shakespeare, qui disait si bien : « La 
nature de la nouvelle infecte le messager. » Il y a dans la nature humaine une tendance naturelle a en 
vouloir aux porteurs de mauvaises nouvelles, meme s’ils ne sont en rien responsables de l’evenement. 
La simple association entre les deux suffit a produire TantipathieiMl. 

Mais je voulais faire ressortir autre chose de ces exemples historiques. Non seulement l’injustice 
que subissait le journaliste avait ete subie par d’autres messagers au cours des siecles, mais encore, 
par comparaison avec d’autres, par exemple le messager perse, il s’en tirait encore tres bien. La 
remarque qu’il me fit avant de sortir me convainquit qu’il en etait parfaitement conscient : « Je me 
sens reconforte maintenant. Parce que nous sommes dans une region ou le soleil brille trois cents jours 
par an, n’est-ce pas ? Heureusement que je ne fais pas la meteo en Alaska ! » 

Cette remarque finale prouve que cet homme avait compris le mecanisme qui influen^ait la 
sympathie des telespectateurs a son egard. Etre associe dans T esprit du public au mauvais temps a en 
effet des consequences negatives. Mais inversement, etre associe au soleil d’Arizona etait tres bon 
pour sa popularity Et il avait raison. Le principe dissociation est general ; il s’applique aussi bien 



aux nouvelles positives qu’atix negatives. Une association accidentelle avec des choses agreables ou 
desagreables influence la fa^on dont les autres nous percoivent r851 . 

Le principe des associations negatives que nous venons de voir semble connu des meres depuis 
toujours. Rappelez-vous comment on nous recommandait de ne pas jouer avec les vilains gargons de 
la rue. Rappelez-vous comment on nous disait que meme si nous ne faisions nous-memes rien de mal, 
il ne fallait pas les frequenter, parce que pour les voisins, « qui se ressemble s’assemble ». Nos meres 
nous apprenaient la culpabilite par association. Elies nous donnaient une le^on sur V aspect negatif du 
principe dissociation. Et elles avaient parfaitement raison. On attribue volontiers a quelqu’un les 
qualites et defauts de son entourage [861 . 

Quant aux associations positives, ce sont les professionnels de la persuasion qui nous enseignent 
leur application pratique. Ils s’efforcent en effet assidument d’associer leurs produits, ou de s’associer 
eux-memes aux choses que nous aimons. Vous etes-vous jamais demande ce que faisaient tous ces 
seduisants mannequins dans les publicites pour les automobiles ? L’annonceur espere bien que la 
voiture empruntera ses qualites - beaute et seduction - au mannequin. II parie que nous reagirons au 
produit de la meme fa^on que nous reagissons au seduisant mannequin que nous y associons. 

II n’a pas tort. D’apres une etude, des hommes qui voyaient une publicite pour un modele de voiture 
comportant la photo d’une seduisante jeune femme estimaient la voiture plus rapide, plus luxueuse, 
plus interessante, et plus belle que ceux qui avaient vu la meme publicite sans la belle jeune femme. 
Pourtant, interroges ulterieurement, les sujets refusaient de croire que la presence de la jeune femme 
ait pu influencer leur jugement [871 . 

Etant donne l’efficacite que peut avoir le principe d’association, tout a fait a notre insu, les 
industriels font toujours tout leur possible pour associer leurs produits a la derniere idee a la mode. A 
l’epoque du premier voyage sur la lune, on vendait tout, les boissons instantanees comme les 
deodorants avec des allusions au programme spatial americain. Lors de chaque annee olympique, nous 
sommes tres precisement informes des marques de shampooing et de mouchoirs en papier retenues 
« officiellement » par nos equipes olympiques£881. Pendant les annees 1970, ou le mot magique etait 
« naturel », on usait et abusait du terme, parfois a la limite de l’absurde. « Changez naturellement la 
couleur de vos cheveux », disait une publicite televisee. 

Utiliser des celebrites dans la promotion des produits est une autre fa^on pour les publicitaires de 
tirer parti du principe d’association. Les athletes professionnels sont payes pour s’associer a des objets 
en rapport direct avec ce qu’ils font (des chaussures de sport, des raquettes de tennis, des balles de 
golf) ou a n’importe quoi (des boissons, des friandises, des collants). Ce qui importe, c’est d’etablir un 
lien ; ce lien n’a pas a etre logique, il suffit qu’il soit positif. Naturellement, les artistes connus sont 
eux aussi une manne pour les industriels, qui n’ont jamais hesite a les payer grassement pour pouvoir 
les associer a leurs produits. 

M. METEO PAYE LES COUPS BAS DE LA METEO 
Par David L. Langford (Associated Press) 

Les journalistes meteo de la television gagnent leur vie en parlant de la pluie et du beau temps. Mais quand Dame Nature 
se montre brutale, c’est eux qui reqoivent un carton jaune. 

Les confidences de plusieurs « M. Meteo » chevronnes nous revelent qu’ils peuvent etre agresses par des vieilles dames 
armees de parapluies, pris a partie par des ivrognes dans des bars, lapides a coups de boules de neige et de galoches en 
caoutchouc, poursuivi des menaces de mort, et accuses de se prendre pour Dieu le Pere. 

« Un jour un type m’a appele pour me dire que s’il neigeait a Noel, je ne verrais pas le nouvel an », raconte Bob 
Gregory, qui depuis neuf ans fait la meteo pour la chatne WHR-TV a Indianapolis. 

Les journalistes de meteo affirment que leurs previsions au jour le jour sont exactes dans quatre-vingts a quatre-vingt-dix 
pour cent des cas, mais les previsions a long terme sont plus perilleuses. Pour la plupart, ils reconnaissent qu’ils se 
contentent de se faire l’echo d’une information qui leur est fournie par les services de la Meteorologie nationale ou par une 
agence privee. Mais le public, lui, en a apres le visage qu’il voit a la television. 






Tom Bonner, trente-cinq ans, qui travaille pour Kark-TV, en Arkansas, depuis onze ans, n’a pas oublie le jour oil un 
robuste agriculteur, un peu emeche, l’aborda dans un bar, le saisit par le revers, et lui dit : « C’est vous qui avez envoye 
cette tornade qui a demoli ma maison... Vous allez me le payer. » 

Bonner, selon ses propres dires, commenqa par chercher du regard le videur de l’etablissement, mais ne le voyant pas, il 
repondit : « C’est vrai, la tornade c’etait moi, et je vais vous dire, si vous ne me lachez pas immediatement, j’en enverrai une 
autre. » II y a quelques annees, apres une inondation desastreuse qui avait englouti la region de San Diego sous trois metres 
d’eau, Mike Ambrose, journaliste a la chaine KGTV, fut pris a partie par une femme qui s’approcha de sa voiture et fit voler 
le pare-brise en eclat, d’un coup de parapluie, en disant: « C’est de votre faute. » 

Chuck Whitaker de la chaine WSBT-TV, en Indiana : « Un jour une petite vieille a appele la police et demande qu’on 
arrete le journaliste meteo qui avait fait venir la neige. » 

Une femme, furieuse qu’il ait plu pour le mariage de sa fille, appela Tom Jolls de WRBW-TV (Etat de New York) pour 
lui dire ses quatre verites. « Elle me tenait pour responsable et me dit que si jamais elle me rencontrait, elle me frapperait. » 
Sonny Eliot de WJBK-TV, qui donne depuis des decennies les previsions de meteo pour la region de Detroit se rappelle 
qu’il y a quelques annees, il avait prevu 5 a 10 cm de neige dans la ville ; il en tomba plus de vingt centimetres. Pour se 
venger, ses collegues de la chaine monterent un dispositif qui fit pleuvoir sur lui pres de deux cents galoches pendant qu’il 
donnait les previsions meteo le jour suivant. 

Son commentaire : « J’ai garde les projectiles en souvenir. » 

LA DOUCEUR DU TEMPS 

Remarquez les similarites entre I’histoire du meteorologue qui etait venu me voir et ces temoignages de specialistes de 
la meteo a la television. (Source : David L. Langford et Associated Press.) 


Depuis peu, les hommes politiques se sont apertpis que la compagnie des celebrites pouvait leur 
procurer des voix. Les candidats aux elections presidentielles composent des ecuries de figures 
connues, exterieures au monde politique, qui soit participent activement a la campagne, soit se 
contentent de preter leur nom. Meme au niveau local, ce procede est largement utilise. Temoin cette 
reflexion d’une femme de Los Angeles que j’entendis exprimer en ces termes son indecision 
concernant un referendum qui proposait de restreindre l’usage du tabac dans les lieux publics : « C’est 
difficile de se decider. Il y a des gens tres connus qui sont pour et d’autres qui sont contre. On s’y 
perd. » 

Si les politiciens sont relativement nouveaux dans l’art d’utiliser des stars, ils ont depuis longtemps 
1’habitude d’exploiter le principe dissociation d’une autre fa^on. Ainsi, les deputes annoncent 
toujours a la presse le lancement de projets nationaux qui apporteront a leur region des emplois ou 
d’autres avantages. Ils le font meme quand ils n’ont joue aucun role dans la promotion du projet, ou 
qu’ils ont vote contre. 

Dans ce meme souci dissociation, les hommes politiques sont frequemment amenes a servir la 
soupe, au sens propre du terme. Ainsi, il est de tradition a la Maison-Blanche, pour se concilier les 
legislateurs recalcitrants d’offrir un repas. Ce peut etre un buffet campagnard, un petit dejeuner de 
gala, ou un diner elegant: chaque fois qu’un texte important est en jeu, on sort l’argenterie. D’ailleurs, 
les reunions organisees pour obtenir des soutiens comportent toujours un buffet. Remarquez aussi que 
lors des traditionnels repas servant a collecter des fonds pour un parti, les discours, l’appel aux 
contributions ne se produisent jamais avant que le repas soit servi, mais soit pendant le repas, soit 
apres. Les avantages de cette association entre les affaires de l’Etat et les plaisirs de la table sont 
multiples. Entre autres, cela fait gagner du temps tout en engageant la regie de reciprocity L’avantage 
le moins apparent peut etre celui decouvert lors des recherches menees dans les annees 1930 par le 
grand psychologue Gregory Razran. 

Etudiant la « technique du dejeuner », suivant ses propres termes, il decouvrit que ses sujets 
s’attachaient aux personnes et aux choses qui les entouraient pendant qu’ils mangeaient. Dans 
1’experience qui nous interesse directement, les sujets de Razran se voyaient presenter un certain 
nombre d’opinions sur lesquelles ils avaient deja donne leur avis. A la fin de l’experience, lorsque 
toutes les affirmations avaient ete evaluees, Razran decouvrit que, pour une certaine partie d’entre 
elles, le taux d’approbation s’etait eleve : celles qui avaient ete presentees pendant qu’on servait un 
repas. Ces revirements de sympathie semblent s’etre produits de fa^on inconsciente, car les sujets ne 



se rappelaient pas quelles affirmations leur avaient ete presentees pendant le repas. 

Comment Razran pensa-t-il a la technique du dejeuner ? Qu’est-ce qui lui fit croire qu’elle pourrait 
etre efficace ? La reponse est peut-etre a chercher dans son experience professionnelle. Razran etait un 
chercheur renomme, mais il fut egalement l’un des premiers traducteurs en anglais d’une ecole russe 
de psychologie qui etait a Tavant-garde. Cette ecole se consacrait a T etude du principe dissociation, 
et etait dominee par la figure d’lvan Pavlov. 

Savant brillant aux talents varies - c’est ainsi qu’il avait eu le prix Nobel quelques annees 
auparavant pour ses travaux sur le systeme digestif - Pavlov passa a la posterite pour des experiences 
d’une extreme simplicity. II demontra qu’on pouvait susciter chez un animal la reaction typique a la 
nourriture (la salivation) par un objet n’ayant aucun rapport avec la nourriture, simplement en 
associant les deux choses dans le cerveau de 1’animal. Si la presentation de la nourriture a un chien 
etait toujours accompagnee par le son d’une cloche, le chien se mettait bientot a saliver au seul son de 
la cloche, meme s’il n’y avait aucune nourriture presente. 

Il n’y a pas loin de la classique experience de Pavlov a la technique du dejeuner de Razran. De toute 
evidence, une reaction normale a la nourriture peut etre transferee a autre chose par un processus de 
simple association. L’intuition initiale de Razran fut qu’il existe de nombreuses reponses provoquees 
par la nourriture, a part la salivation, l’une d’elles etant un sentiment de bien-etre. Par consequent, il 
est possible de her ce sentiment agreable, cette attitude positive, a n’importe quel element (des 
declarations politiques n’etant qu’un exemple) associe avec le plaisir de manger. 

Il suffit la encore d’un pas pour passer de la technique du dejeuner a l’idee, appliquee par les 
professionnels de la persuasion, que toutes sortes de choses aimables peuvent se substituer a la 
nourriture pour preter leurs qualites sympathiques aux idees, aux produits et aux personnes qu’on leur 
a artificiellement associes. En derniere analyse, done, c’est pour cela que ces jolies jeunes femmes 
remplissent les publicites de tous les magazines. Et c’est pour cela que les programmateurs a la radio 
doivent inserer l’indicatif de la station juste avant de diffuser le dernier tube. Et c’est pour cela que les 
femmes, qui participent aux jeux dans les reunions Tupperware, doivent s’eerier « Tupperware » pour 
signaler qu’elles ont gagne, avant de pouvoir aller chercher leur prix au centre du cercle. C’est 
d’ailleurs la societe Tupperware qui aurait des raisons de s’ecrier : « J’ai gagne. » 

Que nous soyons souvent les victimes inconscientes des professionnels qui utilisent cette arme de 
persuasion ne veut pas dire que nous ne connaissions pas le principe dissociation et que nous ne 
l’utilisions pas nous-memes. Il est evident, par exemple, que nous comprenons parfaitement le drame 
du messager de l’Empire perse ou du meteorologue de la television, porteurs de mauvaises nouvelles. 
Nous savons tres bien ne pas nous mettre dans cette situation inconfortable. Des recherches menees a 
l’Universite de Georgie montrent comment nous procedons lorsque nous devons annoncer de bonnes 
ou de mauvaises nouvelles. Des etudiants attendant de participer a une experience etaient charges 
d’informer un camarade qu’il y avait eu un coup de telephone pour lui. La moitie du temps, le coup de 
telephone etait cense apporter de bonnes nouvelles, et la moitie du temps, de mauvaises nouvelles. Les 
chercheurs decouvrirent que les etudiants transmettaient T information tres differemment suivant les 
cas. Quand la nouvelle etait positive, le messager annon^ait invariablement la couleur : « Il y a eu un 
coup de telephone pour toi ; une bonne nouvelle ! Va voir l’experimentateur. » Mais quand les 
nouvelles etaient supposees etre mauvaises, ils ne se compromettaient pas : « Il y a eu un coup de 
telephone pour toi. Va voir l’experimentateur. » Apparemment, les etudiants avaient appris que, pour 
etre aimes, ils devaient s’associer aux bonnes nouvelles et se dissocier des mauvaises [891 . 

Bien des comportements etranges peuvent etre expliques par le fait que les gens connaissent assez 
le principe dissociation pour s’efforcer de s’associer aux evenements positifs et de se dissocier des 



negatifs - meme quand ils ne sont pas responsables de ces evenements. Les comportements les plus 
etranges peuvent etre observes a l’occasion des evenements sportifs. II ne s’agit pas ici du 
comportement des athletes. Apres tout, dans le feu de 1’action, il est normal qu’ils se laissent 
quelquefois aller a des eclats. Ce qui semble curieux, a premiere vue, c’est la ferveur, l’adoration, la 
rage des supporters. Comment expliquer les emeutes qui suivent les matchs en Europe, les meurtres de 
joueurs et d’arbitres par les foules sud-americaines en delire, ou la prodigalite des dons faites par les 
supporters locaux a des joueurs de base-ball deja riches, a Eoccasion d’une journee qui leur est 
specialement consacree. D’un point de vue rationnel, tout cela est absurde. Ce n’est qu’un jeu, n’est-ce 
pas ? 

Pas tout a fait. Les rapports existant entre le sport et ses supporters ne sont rien moins que ludiques. 
Ils sont graves, intenses, et extremement personnels. L’une de mes anecdotes favorites en fournit la 
meilleure illustration. II s’agit d’un soldat de la Deuxieme Guerre mondiale qui revint au pays, dans 
les Balkans, apres la guerre et cessa peu apres de parler. Les examens medicaux ne decelaient rien 
d’anormal : aucune blessure, aucune lesion du cerveau, aucune anomalie des cordes vocales. L’homme 
pouvait lire, ecrire, comprendre une conversation et obeir a des ordres. Mais il ne parlait pas - ni a ses 
medecins, ni a ses amis, ni meme a sa famille eploree. 

Perplexes et a bout de ressources, les medecins le placerent dans un hopital militaire, dans une 
autre ville, et il y resta trente ans, sans jamais rompre le silence qu’il s’etait impose, se murant dans 
un isolement total. Mais un jour, il entendit par hasard, retransmis a la radio, un match de football 
entre l’equipe de sa ville et une equipe rivale. Quand, a un moment decisif, l’arbitre siffla un coup 
franc contre un joueur de la premiere equipe, le veteran muet sauta de son fauteuil, fusilla le poste du 
regard, et pronon^a ses premiers mots depuis trente ans. « Abruti ! Tu veux leur en faire cadeau, de ce 
match ? » Cela dit, il retourna a sa chaise et a un silence qu’il ne brisa jamais plus. 

Il y a deux lemons a tirer de cette histoire veridique. La premiere concerne la puissance du 
phenomene. Le desir du veteran de voir l’equipe de sa ville gagner le match etait si fort qu’a lui seul, 
il avait suffi a provoquer une deviation de son systeme de vie pourtant bien etabli. Les effets profonds 
des evenements sportifs sur la vie des supporters ne se limitent pas aux hospices de veterans. Pendant 
les jeux d’hiver de 1980, lorsque l’equipe de hockey americaine ecrasa l’equipe sovietique, consideree 
comme favorite, le pere du gardien de but, militant antialcoolique, se vit tendre une bouteille. « Je n’ai 
jamais bu une goutte d’alcool, declara-t-il plus tard, mais quelqu’un m’a offert du cognac, et j’ai bu. 
La, J’ai bu. » Ce comportement inhabituel n’etait pas specifique aux parents des joueurs. Les 
spectateurs entourant la patinoire etaient, selon les descriptions de la presse, en delire : « Ils 
chantaient, s’embrassaient, faisaient des cabrioles dans la neige. » Meme les supporters non presents a 
Lake Placid exultaient et montraient leur fierte de fa^on parfois bizarre. A Raleigh, en Caroline du 
Nord, une competition de natation dut etre interrompue lorsque, a l’annonce du score, les concurrents 
et le public se mirent a scander « U.S.A. ! U.S.A. ! » jusqu’a extinction de voix. A Cambridge, dans le 
Massachusetts, les clients d’un paisible supermarche se dechainerent a l’annonce de la nouvelle, et 
firent voler dans tout le magasin papier hygienique et serviettes en papier. Les clients furent rejoints 
dans leur frenesie - et bientot menes - par les employes et le directeur du magasin. 

Indeniablement, il s’agit d’une force irresistible. Mais si nous revenons a l’histoire de l’ancien 
combattant enferme dans son silence, nous voyons qu’elle revele autre chose sur la nature du lien qui 
unit les supporters a leur sport : il s’agit d’un lien personnel. Une parcelle de l’identite de cet homme 
ravage se trouvait engagee dans le jeu de football. Son ego affaibli par trente ans d’internement dans 
un hopital se trouvait implique dans l’issue du match. Pourquoi ? Parce qu’il serait, personnellement, 
diminue par une defaite de l’equipe de sa ville, et qu’il serait, personnellement, valorise par une 
victoire de cette equipe. Comment ? En vertu du principe d’association. Le simple lien que represente 



le lieu de naissance Pimpliquait corps et ame dans le sort de cette equipe. Comme Pa bien vu 
Pecrivain Isaac Asimov : « Toutes choses egales d’ailleurs, on en tient pour son propre sexe, sa propre 
culture, sa propre localite... et ce qu’on veut prouver, c’est qu’on est meilleur que l’autre. Ceux que 
vous soutenez vous represented ; et lorsqu’ils gagnent, c’est vous qui gagnez a travers eux£901. » 

Vue dans cette perspective, la passion des supporters devient logique. Le jeu n’est pas un 
divertissement quelconque, qu’on apprecie pour des raisons esthetiques. L’identite de chacun est en 
jeu. C’est pourquoi les foules des stades sont si ferventes, et, ce qui est plus significatif, si 
reconnaissantes envers ceux qui procured des victoires a leur equipe. C’est pourquoi aussi ces memes 
foules sont parfois si feroces dans le traitement qu’elles reserved aux joueurs, aux entraineurs, et aux 
autorites impliques dans les echecs de Pequipe. 

L’incapacity des supporters a accepter une defaite peut meme avoir pour effet d’interrompre la 
carriere de joueurs ou d’entrameurs au faite de leur carriere. Dans l’Utah, un entrameur du nom de 
Frank Layden fut ainsi amene a demissionner brutalement de ses fonctions alors que son equipe etait 
en tete du championnat du Midwest. Ses succes sportifs, son humour chaleureux et les actions 
humanitaires auquel il participait de notoriete publique ne suffirent pas a le proteger de la fureur de 
certains supporters apres un match perdu. Evoquant les incidents survenus avec certains d’entre eux 
qui, particulierement excites, l’attendirent un jour pendant pres d’une heure pour l’insulter a la suite 
d’une defaite, Layden expliqua ainsi sa decision : « Parfois, les gens me crachent dessus, comme si 
j’etais un chien. Un jour, un type s’approche de moi et me dit : “Je suis avocat. Vas-y, frappe-moi ; 
frappe, que je te fasse un proces.” Je crois qu’en Amerique, on prend le sport vraiment trop au 
serieux. » 

Nous voulons done que nos equipes sportives gagnent pour prouver notre propre superiority. Mais a 
qui cherchons-nous a prouver cette superiority ? A nous-memes, sans aucun doute ; mais aussi a tous 
les autres. D’apres le principe d’association, si nous pouvons nous entourer de succes qui nous sont 
lies meme de fa^on superficielle (par exemple, le lieu de residence), notre prestige exterieur en sera 
renforce. 

Les supporters sont-ils fondes a croire que sans meme lancer le palet ou le ballon, ni meme peut- 
etre assister au match, ils recevront une part de la gloire de leurs champions ? Je le crois. Les faits 
parlent dans ce sens. Rappelez-vous que les messagers perses n’etaient pas responsables de 1’issue des 
batailles, pas plus que le meteorologue ne l’est du temps qu’il fait, pas plus que la cloche n’a un 
rapport direct avec la nourriture. Mais cela n’entre pas en ligne de compte ; une simple association 
suffit. 

Dans une experience destinee a montrer comment l’habillement peut servir a proclamer une telle 
association, des chercheurs compterent le nombre de sweat-shirts aux couleurs de 1’universite portes, 
le lundi matin, par les etudiants de sept universites, aux equipes de football prestigieuses : (Arizona, 
Louisiane, Notre Dame, Michigan, Ohio, Pittsburgh, Californie du Sud). Les resultats montrent que si 
1’equipe d’une universite avait gagne son match le samedi precedent, les etudiants etaient plus 
nombreux a arborer le tee-shirt de leur universite. Plus encore, plus la victoire etait large, plus la 
tendance etait nette. Ce n’etaient pas les matchs difficiles, gagnes de justesse, qui incitaient les 
etudiants a se revetir, litteralement, du succes de ces equipes. C’etaient les victoires ecrasantes, 
consacrant la superiority de 1’equipe. 

De meme que l’on s’efforce d’afficher ses liens avec ceux qui connaissent le succes dans l’espoir 
que leur gloire rejaillisse sur soi, on evite de se trouver dans l’ombre de ceux qui essuient des echecs. 
La saison de football 1980, qui fut desastreuse pour les « New Orleans Saints », en vit une illustration 
frappante. Les supporters qui avaient un abonnement pour la saison se mirent a se montrer dans le 



stade le visage dissimule par un sac en papier. Comme leur equipe essuyait defaite apres defaite, de 
plus en plus de supporters se couvrirent de sacs ; les cameras montraient regulierement F image 
etrange de ces masses de supporters rassembles, derriere leurs masques de papier brun d’ou ne 
depassaient d’identifiable que le bout de leur nez. Fait notable, pendant un match de fin de saison, au 
moment ou il devint evident que F equipe allait enfin gagner un match, les supporters oterent leurs 
sacs et se montrerent de nouveau a visage decouvert. 

Tout cela me conduit a penser que nous jouons deliberement de nos liens avec les gagnants et les 
perdants pour ameliorer notre image aux yeux d’autrui. En affichant les associations positives, en 
dissimulant les negatives, nous essayons d’accroitre Festime et la sympathie que nous pouvons 
inspirer. II y a bien des fa^ons de proceder ; la plus simple, et la plus courante, s’observe dans 
Temploi des pronoms personnels. Avez-vous remarque par exemple comme, apres la victoire de leur 
equipe, les supporters se pressent devant l’objectif des cameras de television avec de grands gestes en 
criant : « On a gagne ! On a gagne ! » Remarquez que le slogan n’est pas « ils ont gagne » ou encore 
« notre equipe a gagne ». Le pronom utilise permet de suggerer une identite avec Fequipe. 

Remarquez aussi que rien de tel ne se produit en cas de defaite. On n’entend jamais scander sur les 
gradins : « On a perdu ! On a perdu ! » La defaite de Fequipe est Finstant generalement choisi pour 
operer une distanciation. La, le pronom « on » n’est plus prefere au « ils », qui marque la separation. 
Pour verifier ce fait, je procedai un jour a une petite experience. Je fis appeler par telephone des 
etudiants de FUniversite de l’Etat d’Arizona, pour leur demander Fissue d’un match de football que 
Fequipe de leur universite avait dispute quelques semaines auparavant. Certains des etudiants etaient 
pries de donner le resultat d’un certain match, que leur equipe avait perdu ; d’autres, le resultat d’un 
autre match, ou elle avait ete victorieuse. Ma collegue Avril Thorne et moi, nous notions ce qu’ils 
disaient dans le but de faire le decompte du pourcentage d’etudiants utilisant le pronom « on » dans 
leur reponse. Manifestement, les etudiants avaient essaye de s’associer a la victoire en utilisant le 
pronom « on » : « On a battu Houston, dix-sept a quatorze », ou « on a gagne ». Dans le cas de la 
defaite, en revanche, « on » etait rarement employe. A la place, les etudiants utilisaient des termes 
marquant une distance a l’egard de leur equipe vaincue : « Ils se sont fait battre par Missouri, trente a 
vingt », ou « Je ne connais pas le score, mais Arizona State s’est fait battre. » Le desir de s’associer 
aux vainqueurs et de s’ecarter des perdants s’exprima de fa^on particulierement frappante par la 
bouche de Fun de mes etudiants. Apres avoir donne le score de fa^on neutre : « Arizona State a perdu, 
trente a vingt », il s’exclama d’un ton rageur : « Ils nous ont fait perdre nos chances pour le 
championnat national[9H ! » 

S’il est vrai que, pour paraitre a notre avantage, nous essayons de faire rejaillir sur nous la gloire de 
ceux qui ont un lien, meme lointain, avec nous, on peut remarquer un fait troublant : nous recourons 
surtout a cette methode quand nous ne sentons pas, justement, dans une situation glorieuse. Lorsque 
notre image exterieure est entamee, nous ressentons le besoin de restaurer cette image en mettant en 
evidence nos liens avec les succes d’autrui. En meme temps, nous nous gardons bien de revendiquer 
nos liens avec les perdants. Cette idee se trouve confirmee par l’enquete telephonique aupres des 
etudiants de FUniversite d’Etat d’Arizona. Avant de m’informer des resultats de Fequipe locale, les 
sujets subirent un test de culture generale. Le test etait truque de fa^on que certains etudiants echouent 
lamentablement alors que d’autres avaient des resultats tres honorables. 

Ainsi, au moment d’indiquer les scores de Fequipe de football, la moitie des etudiants avaient vu 
leur image exterieure amoindrie par leur echec. Ces etudiants-la avaient davantage tendance a 
sauvegarder leur prestige en jouant sur le lien qu’ils pouvaient etablir avec Fequipe. S’ils devaient 
annoncer la defaite de Fequipe, dix-sept pour cent seulement d’entre eux utilisaient le pronom « on ». 
Si, au contraire, ils annon^aient une victoire, quarante et un pour cent disaient « on ». 



Les choses se passerent differemment pour les etudiants qui avaient reussi le test de culture 
generale. Ils utiliserent « on » de fa^on a peu pres egale, que ce soit pour decrire une victoire (vingt- 
cinq pour cent) ou une defaite (vingt-quatre pour cent). Ces etudiants avaient conforte leur image par 
un succes et n’avaient pas besoin de s’appuyer sur les reussites d’autrui. Ce n’est done pas lorsque 
nous avons le sentiment de plenitude de notre realisation que nous cherchons a nous prevaloir de la 
gloire d’autrui. C’est lorsque notre prestige, interieur et exterieur, est faible que nous tenons a utiliser 
les succes d’autres qui ont un lien avec nous pour nous aider a restaurer notre image. 

II me semble revelateur que le delire provoque par la victoire de l’equipe americaine de hockey aux 
Jeux olympiques de 1980 se soit produit a un moment ou le prestige de l’Amerique avait beaucoup 
souffert. Le gouvernement americain s’etait montre impuissant a empecher aussi bien la detention 
d’otages americains en Iran que l’invasion sovietique en Afghanistan. C’etait un moment ou le peuple 
americain avait besoin du triomphe de T equipe de hockey et de manifested voire d’exagerer, sa 
solidarity avec cette equipe. Nous ne serons done pas etonnes d’apprendre qu’en dehors de la 
patinoire, des l’annonce de la victoire sur 1’equipe sovietique, on s’arrachait des talons de billets 
d’entree a cent dollars la paire. 

Le desir de faire rejaillir sur soi la gloire d’autrui existe, jusqu’a un certain point, chez chacun de 
nous. Mais il me semble que les individus prets a faire la queue sous la neige pour acheter cinquante 
dollars piece les billets d’entree usages d’un match auquel ils n’avaient pas assiste, sans doute pour 
pouvoir « prouver » a leurs amis, a leur retour, qu’ils avaient ete presents lors de la grande victoire, 
ont un certain type de personnalite. Quel genre de personnes peuvent-ils etre ? A mon avis, ce ne sont 
pas seulement de grands amateurs de sport ; ce sont des individus qui, a cause d’une faille de leur 
personnalite, ont besoin de se valoriser. Tout au fond d’eux-memes, ils se sentent diminues, ce qui les 
conduit a gagner l’estime de leurs semblables, non en realisant quelque chose, non en mettant en 
valeur leurs qualites, mais en creant ou en affirmant des liens entre eux et les realisations d’autrui. 
Plusieurs varietes de cette espece existent sous nos climats. L’exemple classique est la personne qui 
cite a tout propos des noms celebres. 

On peut citer aussi la groupie du musicien rock, prete a echanger des faveurs d’ordre sexuel contre 
le droit de dire a ses amies qu’elle a cotoye le celebre musicien. Quelle que soit la forme que prennent 
leurs comportements, ces individus ont un point commun : l’idee assez tragi que qu’ils ne peuvent se 
realiser que par une projection hors d’eux-memes. 

Certaines de ces personnes appliquent le principe dissociation d’une maniere un peu differente. Au 
lieu de tout mettre en oeuvre pour mettre en valeur leurs liens avec des personnes en pleine reussite, 
elles font tout pour mettre en valeur le succes d’autres individus avec lesquels elles ont un lien bien 
visible. On pense au cas bien connu de la mere obsedee par le desir de faire de son fils une vedette. En 
1991, a Davenport, dans l’lowa, un obstetricien refusa ses services a trois epouses de responsables 
scolaires, sous pretexte que son fils n’avait qu’insuffisamment participe aux matches de basket de son 
etablissement. L’une de ces femmes etait alors enceinte de huit mois. Les femmes de medecins 
con^oivent parfois de la sorte Teffort a fournir pour arriver. John Pekkanen, auteur d’un guide des 
meilleurs medecins des Etats-Unis, raconte avoir re^u nombre de protestations indignees venant, non 
des medecins qui n’y figuraient pas, mais de leurs femmes. Dans un des cas, revelateurs de 
1’omnipresence du principe d’association pour certaines de ces femmes, Pekkanen re^ut d’une epouse 
de medecin une lettre amere accompagnee de ce qu’elle considerait comme la preuve que son mari 
meritait d’etre cite dans le livre. C’etait une photographie de son mari avec Merv Griffin, le celebre 
producteur de television. 



Comment dire non 


Comme il y a mille manieres de susciter la sympathie, notre moyen de defense contre les 
professionnels de la persuasion qui recourent au principe de sympathie doit, paradoxalement, etre 
simple. II serait vain de pretendre elaborer tout un systeme de tactiques specifiques pour combattre 
chacune des innombrables versions de la sympathie appliquee a la persuasion. II y a bien trop de voies 
a defendre si l’on veut adopter une strategie diversifiee. D’ailleurs, plusieurs des facteurs incitant a la 
sympathie, tels que l’apparence physique, la familiarite, 1’association, agissent a notre insu, ce qui 
diminue d’autant nos possibility de leur opposer a temps une protection appropriee. 

Nous devons done envisager une approche generale du probleme, une approche qui puisse etre 
appliquee a chacun des facteurs de sympathie afin de neutraliser son influence indesirable sur nos 
decisions. Le secret d’une telle approche est de reagir au bon moment. Sans chercher a identifier les 
facteurs de sympathie et a prevenir leur action avant qu’ils ne nous aient influences, nous devrions au 
contraire les laisser agir. Nous devons etre attentifs, non pas a dejouer ce qui risque de produire une 
sympathie excessive envers le praticien de la persuasion, mais au fait qu’une sympathie excessive a 
ete produite. Le moment ou il nous faut nous proteger est celui ou nous sentons que nous ressentons 
un peu trop de sympathie envers l’interlocuteur persuasif, plus que ne le voudraient les circonstances. 

En concentrant notre effort sur les effets et non sur les causes, nous evitons la tache laborieuse, 
impossible peut-etre, de detecter et de contrecarrer les nombreuses influences psychologiques qui 
s’exercent sur la sympathie. Nous devons seulement etre sensibles a une chose : le sentiment que nous 
nous sommes pris de sympathie pour celui qui essaye de nous persuader, d’une sympathie un peu 
rapide ou un peu inattendue. Une fois que nous avons repere ce sentiment, nous sommes informes 
qu’il y a probablement une manoeuvre de persuasion en corns, et nous pouvons entreprendre de 
riposter. Remarquez que la strategie que je propose emprunte beaucoup a l’art du jiu-jitsu chere aux 
professionnels de la persuasion. Nous n’essayons pas de restreindre 1’influence de ces facteurs de 
sympathie. Bien au contraire. Nous les laissons exercer leur puissance, puis nous utilisons leur 
puissance dans notre campagne defensive. Plus cette puissance est grande, plus elle sera visible, et 
done, susceptible d’etre vaincue par nos defenses en alerte. 

Supposons par exemple que nous nous trouvions en pourparlers pour 1’achat d’une voiture avec Dan 
le Vendeur, candidat au titre de « meilleur vendeur de voitures » laisse vacant par Joe Girard. Apres 
avoir discute un moment, et entame les negotiations, Dan veut conclure le marche et nous faire 
acheter la voiture. Avant de prendre une decision, il est important pour le client de se poser une 
question : « Depuis vingt-cinq minutes que je connais cet homme, est-ce que j’eprouve envers lui une 
sympathie inattendue ? Est-ce que je l’aime plus que j’aurais pu m’y attendre ? » Si la reponse est oui, 
il nous faut reflechir au comportement de Dan pendant ces vingt-cinq minutes, dans les domaines dont 
nous savons qu’ils affectent la sympathie. Nous nous rappellerons qu’il nous a nourri (cafe et biscuits) 
avant d’entrer dans le vif du sujet, qu’il nous a complimente pour notre choix des options et des 
couleurs, qu’il nous a fait rire, qu’il s’est mis de notre cote contre son patron pour nous obtenir un 
meilleur prix. 

Quoique cette analyse soit instructive, ce n’est pas une etape necessaire dans notre protection 
contre le principe de sympathie. Une fois que nous avons decouvert que nous eprouvons pour Dan une 
sympathie inattendue, nous n’avons pas besoin de savoir pourquoi. La simple prise de conscience du 
fait qu’une sympathie indue a ete suscitee doit suffire a nous faire reagir contre ce sentiment. Une 
reaction possible serait de renverser la vapeur et de se mettre a eprouver de l’antipathie envers Dan. 
Mais ce pourrait etre injuste a son egard et contraire a nos interets. Apres tout, certains individus sont 



naturellement sympathiques, et Dan pourrait etre de ceux-la. II ne serait pas raisonnable de se 
retourner automatiquement contre ces professionnels de la persuasion qui sont, par hasard, 
sympathiques. D’ailleurs, il serait dommage de se priver de tout rapport avec des gens aussi aimables, 
surtout quand ils nous proposent une bonne affaire. 

Je conseillerais de reagir tout differemment. Si notre reponse a la question decisive est : « Oui, 
etant donne les circonstances, je trouve cet homme particulierement sympathique », c’est le signal 
qu’il est temps de passer sans plus attendre a une manoeuvre de defense : dissocier dans notre esprit 
Dan de la Ford ou de la Toyota qu’il essaye de nous vendre. II est capital de se rappeler que, si nous 
nous decidons en faveur de la voiture de Dan, c’est la voiture, non pas le vendeur, que nous 
ramenerons chez nous. Pour bien acheter, il faut oublier que nous trouvons Dan sympathique, parce 
qu’il est seduisant, partage notre passion pour tel ou tel sport, fait preuve d’humour, ou a de la famille 
dans notre region d’origine. 

Notre reaction la plus appropriee, done, est de nous concentrer, par un effort conscient, sur les seuls 
merites de la voiture que nous propose Dan. Bien sur, dans nos decisions courantes, il est toujours 
conseille de separer toute requete de la personne qui nous la fait. Mais dans un contact personnel la 
distinction s’oublie aisement. Dans les cas ou le solliciteur nous est indifferent, cela ne porte pas a 
consequence. Les erreurs graves se produiront quand nous le trouvons sympathique. 

C’est pourquoi il est important de se mefier des sentiments que peuvent nous inspirer les praticiens 
de la persuasion. La conscience de ces sentiments nous aide a nous rappeler qu’il faut separer la 
personne du vendeur de la transaction en corns, et ne faire intervenir dans notre decision que ce qui 
concerne cette derniere. Si nous nous en tenions tous a cette resolution, je suis certain que nous 
serions beaucoup plus satisfaits de nos rapports avec les professionnels de la persuasion ; je 
soup^onne toutefois que Dan le Vendeur ferait grise mine. 

TEMOIGNAGE 
d’un habitant de Chicago 

« Bien que je n’aie jamais participe a une reunion Tupperware, je crois avoir subi le meme genre de pression amicale 
lorsque, recemment, j’ai requ un appel d’une representante d’une compagnie de telephone, MCI. Celle-ci me declara qu’un 
ami a moi m’avait inscrit a une sorte de club, le “Cercle des numeros aimes”. 

Il s’agit d’un ami d’enfance, Brad, qui a demenage l’an dernier pour raisons professionnelles loin de chez moi. Il 
continue a me telephoner regulierement pour me demander des nouvelles des copains du quartier. La commerciale m’a 
affirme qu’il pourrait beneficier d’une reduction de vingt pour cent sur toutes ses communications avec les personnes 
figurant sur sa liste, a condition qu’elles disposent d’un abonnement telephonique MCI. Elle me demanda alors si je 
souhaitais y souscrire, auquel cas je profiterais de tous les avantages des services MCI (bla-bla-bla), et procurerais ainsi a 
mon ami Brad de substantielles economies. 

Tres satisfait de mon fournisseur de services telephoniques, je me serais volontiers passe d’en changer. Mais l’argument 
de la reduction accordee a Brad sur ses appels eut raison de mes reticences. Declarer que je refusals de faire partie de son 
Cercle et qu’il m’etait bien egal de l’aider a economiser quelque argent reviendrait a lui infliger une veritable offense, quand 
il l’apprendrait. Pour lui eviter pareille deconvenue, j’ai done accepte l’offre de la representante. 

Moi qui me demandais comment les femmes pouvaient acheter des produits dont elles n’avaient nullement besoin, en 
participant a des reunions Tupperware au simple motif que e’etait une amie qui les organisait... Maintenant, je comprends. » 

Ce lecteur n’est pas le seul a temoigner du pouvoir exerce par MCI grace a son idee de Cercle des numeros aimes. 
Interroge a ce propos par un magazine de defense des consommateurs, Consumer Reports, Vun des commerciaux de cette 
societe fit cette reponse laconique : « Neuf fois sur dix, pa marche. » 



Chapitre 6 
L’ auto rite 

La deference dirigee 

Suivez un expert. 

VIRGILE 


Supposez qu’en feuilletant le journal, vous remarquiez une annonce : on cherche des volontaires 
pour prendre part a une etude sur la memoire, realisee dans le departement de psychologie d’une 
universite voisine. Supposons encore que, trouvant l’idee interessante, vous contactiez le directeur de 
la recherche, un certain P r Stanley Milgram, et que vous acceptiez de participer a une experience 
d’une heure. Quand vous arrivez au laboratoire, vous rencontrez deux hommes. L’un est un chercheur 
charge de Eexperience, comme le montrent sa blouse grise et son badge. L’autre est un volontaire 
comme vous qui semble normal a tous egards. 

Apres les compliments d’usage, le chercheur commence a expliquer le deroulement de 
l’experience. II dit que Eexperience concerne les effets de la punition sur l’apprentissage et la 
memoire. Par consequent, un participant aura pour tache d’apprendre une longue liste de paires de 
mots, jusqu’a ce que cette liste soit parfaitement sue ; cette personne sera appelee EEleve. L’autre 
participant devra mettre a l’epreuve la memoire de EEleve et, a chacune de ses erreurs, infliger des 
decharges electriques d’intensite croissante ; cette personne sera appelee le Professeur. 

Naturellement, cette explication vous inquiete un peu. Votre apprehension s’accroit lorsque, apres 
tirage au sort, vous vous retrouvez charge du role de EEleve. Vous n’aviez pas prevu que Eexperience 
pouvait comporter des phases douloureuses, et vous pensez done a quitter les lieux. Mais vous vous 
dites que vous serez toujours a temps de le faire en cas de besoin et d’ailleurs, ces decharges ne 
peuvent pas etre bien fortes. 

Apres avoir etudie la liste de paires de mots, vous vous trouvez installes sur une chaise, et, en 
presence du Professeur, le chercheur attache des electrodes a votre bras. Inquiet a present des effets 
des decharges electriques, vous lui demandez quelle sera leur force. La reponse du chercheur n’est pas 
des plus rassurantes : si les decharges peuvent etre extremement douloureuses, elles ne provoqueront 
« aucune lesion permanente » dans votre organisme. Sur quoi, le chercheur et le Professeur vous 
laissent seuls dans la piece ; le Professeur vous interrogera depuis une piece voisine, au moyen d’un 
interphone et infligera des decharges electriques a chaque mauvaise reponse. 

Au fur et a mesure que le test progresse, vous saisissez rapidement la procedure suivie par le 
Professeur : il pose une question et attend votre reponse par l’interphone. Chaque fois que vous vous 
trompez, il annonce le voltage de la decharge que vous allez recevoir et actionne un levier qui 
produira la decharge. Le plus inquietant est qu’a chaque erreur que vous faites, la decharge augmente 
de 15 volts. 

La premiere partie de Eexperience se deroule sans heurts. Les decharges sont desagreables, mais 
supportables. Par la suite, cependant, comme vos erreurs s’accumulent et que le voltage augmente, la 
punition commence a etre assez douloureuse pour gener votre concentration, ce qui vous amene a faire 
encore plus d’erreurs et a subir des decharges encore plus fortes. Lorsqu’on en est a 75, 90, et 
105 volts, la douleur vous arrache des gemissements audibles. A 120 volts, vous vous ecriez dans le 



micro que les decharges deviennent vraiment douloureuses. Vous accusez une nouvelle decharge avec 
un grognement de douleur et decidez que vous ne pouvez plus supporter l’epreuve. Quand le 
Professeur inflige la decharge de 150 volts, vous criez dans le micro : « Arretez ! Sortez-moi d’ici ! 
Sortez-moi d’ici, je vous en prie ! Laissez-moi sortir ! » 

Mais au lieu de la reaction que vous attendez du Professeur, vous disant que le chercheur et lui vont 
venir vous delivrer, le Professeur se contente de vous poser la question suivante. Surpris, dans votre 
confusion, vous bredouillez la premiere chose qui vous vient a 1’esprit. Ce n’est bien sur pas la bonne 
reponse, et le Professeur envoie une decharge de 165 volts. Vous lui hurlez d’arreter et de vous laisser 
sortir. Mais le Professeur repond par la question suivante, et vous inflige une autre douleur fulgurante 
quand vous lui faites une reponse eperdue, et incorrecte. Vous cedez a la panique ; les decharges sont 
si fortes a present que vous vous tordez de douleur en hurlant. Vous frappez contre le mur, demandez a 
etre delivre, suppliez le Professeur de vous aider. Mais les questions continuent comme avant, ainsi 
que les decharges redoutees, inexorablement, 195, 210, 225, 240, 255, 270, 285, et 300 volts. Vous 
voyez que vous n’etes plus en mesure de repondre correctement aux questions, vous criez done au 
Professeur que vous ne repondrez plus a ses questions. Cela ne change rien ; le Professeur interprete 
votre abstention comme une reponse incorrecte et envoie une nouvelle decharge. L’epreuve continue 
de cette fa^on, jusqu’a ce que la force des decharges vous assomme, vous reduisant a un etat voisin de 
la paralysie. Vous n’etes plus en etat de crier, ni de bouger. Vous ne pouvez que sentir ces horribles 
decharges electriques. Peut-etre, pensez-vous, cette inactivity totale fera-t-elle reagir le Professeur ; 
1’experience n’a plus de raison d’etre. Mais le Professeur continue inexorablement, posant les 
questions du test, annon^ant des voltages epouvantables (400 volts) et actionnant ses leviers. « Quel 
homme est-ce done ? vous demandez-vous avec horreur. Pourquoi ne me secourt-il pas ? Pourquoi 
n’arrete-t-il pas ? » 

Pour la plupart d’entre nous, le scenario que je viens de decrire ressemble a un cauchemar. Or il est 
d’autant plus epouvantable qu’il n’a rien d’imaginaire. Une telle experience a bien eu lieu, et meme a 
plusieurs reprises, sur 1’initiative d’un professeur de psychologie nomme Milgram, dans laquelle les 
participants jouant le role du Professeur acceptaient d’infliger de fortes decharges, repetees, atteignant 
des niveaux dangereux, a une autre personne qui se debattait et les suppliait de cesser. II n’y avait 
qu’un element de l’experience, un element capital, qui n’etait pas authentique. Les decharges 
electriques n’etaient pas reelles ; l’Eleve, la victime qui poussait des hurlements de douleur en 
suppliant qu’on arrete 1’experience, n’etait pas un vrai sujet d’experience mais un acteur qui faisait 
semblant de recevoir les decharges electriques. Le veritable but de l’experience de Milgram n’etait 
pas d’etudier les effets de la punition sur l’apprentissage et la memoire. La question qui l’interessait 
etait entierement differente : quand on leur assigne une telle tache, jusqu’a quel point des individus 
normaux sont-ils prets a infliger une souffrance physique a une victime innocente ? 

La reponse est particulierement inquietante. Dans des circonstances reproduisant fidelement le 
cauchemar decrit ci-dessus, le « Professeur » moyen etait pret a infliger autant de douleur que le 
permettait la machine. Au lieu de ceder aux supplications de la victime, les deux tiers des sujets, dans 
1’experience de Milgram, envoyerent chacune des trente decharges electriques prevues et continuerent 
a actionner les interrupteurs jusqu’au dernier (450 volts), point ou l’experimentateur arreta 
1’experience. Plus effrayant encore, pas un seul des quarante sujets d’experience n’abandonna sa tache 
de Professeur quand la victime commen^a a lui demander instamment d’arreter ; ni plus tard, 
lorsqu’elle commen^a a supplier ; ni meme lorsque sa reaction a chaque decharge n’etait plus, suivant 
les mots de Milgram, qu’« un cri de douleur et d’angoisse ». Ce n’est que lorsqu’on envoya la 
decharge de 300 volts et que la victime « cria avec desespoir qu’elle ne repondrait plus aux questions 
du test » que certains sujets arreterent l’experience, et encore, ce ne fut qu’une minorite. 



Ces resultats surprirent tous ceux qui etaient associes au projet de recherche, y compris Milgram. 
Avant de commencer 1’etude, ils avaient demande a des groupes de collegues, et d’etudiants en 
doctorat de l’Universite de Yale (ou se deroula 1’experience) d’examiner prealablement les conditions 
de l’experience et d’evaluer le nombre de sujets qui iraient jusqu’au bout, c’est-a-dire jusqu’a la 
decharge de 450 volts. Les reponses restaient invariablement dans la fourchette de un a deux pour 
cent. Un groupe de trente-neuf psychiatres alia jusqu’a prevoir qu’il n’y aurait que pres d’une 
personne sur mille pour accepter de continuer jusqu’a la fin. Personne, par consequent, n’etait prepare 
aux comportements qui se manifesterent pendant 1’experience. 

Comment peut-on expliquer ces comportements inquietants ? Peut-etre, ainsi que l’ont soutenu 
certains, par le fait que les sujets etaient tous males, appartenant done a un groupe connu pour ses 
tendances a l’agressivite, ou que les sujets ne se rendaient pas compte des dommages que pouvaient 
causer ces voltages eleves, ou que les sujets etaient tous atteints de cretinisme moral, et se 
rejouissaient d’avoir 1’occasion d’infliger une douleur. Mais les faits excluent chacune de ses 
possibilites. D’abord, le sexe des sujets, d’apres une experience ulterieure, n’avait aucune influence 
sur les resultats : des femmes jouant le role du Professeur etaient exactement aussi disposees a 
administrer a la victime toutes les decharges que les sujets de l’experience de Milgram. 

L’explication suivant laquelle les sujets ne se rendaient pas compte du danger de ces decharges 
pour les victimes ne tient pas non plus ; elle a ete dementi e par une autre version de 1’experience 
menee ulterieurement. Quand l’Eleve signalait qu’il etait cardiaque et declarait que son coeur souffrait 
des decharges : « Arretez. Sortez-moi d’ici. Je vous dis que je suis cardiaque. Mon coeur va flancher. 
Je refuse de continuer. Laissez-moi sortir », les resultats etaient les memes. Soixante-cinq pour cent 
des sujets accomplirent consciencieusement leur tache jusqu’a la decharge maximale. 

Enfin, 1’explication par la personnalite des sujets de Milgram, qui auraient ete un ramassis de 
desaxes et de sadiques, non representatifs d’une population ordinaire, est aussi peu valable. Les 
personnes qui avaient repondu aux annonces de Milgram pour participer a sa pretendue experience sur 
la memoire constituaient un echantillon representatif des ages, professions et niveaux d’instruction 
dans notre societe. De plus, tous les tests psychologiques realises par la suite montrerent que ces 
individus etaient tout a fait normaux ; il n’y avait pas 1’ombre d’une psychose dans ce groupe de 
sujets. C’etaient des gens comme vous et moi ; ou, comme Milgram aime a le dire, c’etait vous et 
moi. S’il a raison de nous impliquer dans ces faits accablants, la question demeuree sans reponse en 
devient d’autant plus troublante : qu’est-ce qui pourrait nous faire faire, a nous, une chose pareille ? 




FIGURE 8 


L’experience Milgram 

La photographie d’en haut montre le « generateur de decharges », de sinistre apparence, utilise lors de I’experience. Celle d’en 
dessous montre I’Eleve (la victime), que le chercheur, en blouse, et le sujet d’etude attachent a un fauteuil et equipent d’electrodes. 

(STANLEYMILGRAM, 1965, IMAGES EXTRAITES DU FILM OBEDIENCE, DISTRIBUE PAR L’UNIVERSITE DE PENNSYLVANIE) 

Milgram a son avis sur la question. II s’agit, selon lui, d’un sentiment de deference envers 
l’autorite, qui existe au fond de nous tous. D’apres Milgram, ce qu’il faut incriminer, c’est 
Pincapacite des sujets a se refuser d’accomplir les gestes demandes par le responsable de P etude, le 
chercheur en blouse blanche qui pressait le sujet, et eventuellement, lui enjoignait d’accomplir sa 
tache jusqu’au bout. 

La these de Milgram est confirmee par les faits. D’abord, il est clair que, sans les directives des 
chercheurs, leur demandant de continuer, les sujets auraient arrete rapidement Pexperience. Ils avaient 
horreur de ce qu’ils faisaient et souffraient des souffrances de leur victime. Ils suppliaient le 
chercheur de les laisser arreter Pexperience. Quand il refusait, ils continuaient, mais secoues de 
tremblements, ruisselants de sueur, begayant des protestations et implorant toujours 
Pexperimentateur. Ils s’enfon^aient les ongles dans la chair ; ils se mordaient les levres jusqu’au 
sang ; ils se prenaient la tete dans les mains ; certains eclataient d’un rire nerveux. Comme l’ecrivit un 
observateur exterieur a l’equipe de recherche : 

« J’observai un homme d’affaires equilibre et sur de lui entrer dans le laboratoire le sourire aux levres. En l’espace de 
vingt minutes il etait reduit a l’etat de loque parcourue de tics, au bord de la crise de nerfs. Il tirait sans cesse sur le lobe de 











ses oreilles et se tordait les mains. A un moment il posa sa tete sur son poing et murmura : « Oh mon Dieu, qu’on arrete ! » 
Et pourtant il continua a executer toutes les instructions de l’experimentateur et obeit jusqu’a la finI921 » 

Outre ces observations, Milgram a apporte de nouveaux elements en faveur de son interpretation du 
comportement des sujets par la soumission a l’autorite. Dans une etude ulterieure, par exemple, il 
intervertit les roles entre le chercheur et la victime, de sorte que le chercheur disait au Professeur de 
cesser les decharges, alors que la victime proposait bravement de continuer. Le resultat n’aurait pu 
etre plus clair ; cent pour cent des sujets refuserent de donner une seule decharge supplementaire 
lorsque seul le sujet le demandait. On obtint un resultat identique dans une autre version de 
l’experience dans laquelle les roles etaient intervertis d’une autre fa^on c’etait le chercheur qui etait 
soumis aux decharges et 1’autre sujet qui ordonnait au Professeur de continuer, malgre les 
protestations du chercheur. De nouveau, aucun sujet ne toucha plus a aucun levier. 

L’extreme soumission des sujets aux directives de 1’autorite fut demontree par une autre variante 
de 1’etude de Milgram. Milgram flanquait le sujet d’experience de deux chercheurs, qui donnaient des 
ordres contradictoires. L’un ordonnait au Professeur d’arreter les decharges quand la victime criait 
qu’on la delivre, alors que l’autre maintenait qu’il fallait poursuivre l’experience. Ces instructions 
contradictoires produisaient invariablement le seul episode comique dans cette serie d’experiences. 
Completement deroute, devisageant tour a tour les deux chercheurs, le sujet priait les chercheurs de se 
mettre d’accord sur la commande a executer : « Attendez. Qu’est-ce que je fais ? L’un dit de 
continuer, 1’autre d’arreter. Qu’est-ce que je fais ? » Quand les chercheurs ne se mettaient pas 
d’accord, le sujet essayait desesperement de determiner lequel etait le patron de l’autre. Ne parvenant 
a trouver l’autorite a laquelle il fallait obeir, tous les sujets finirent par suivre leur propre inclination 
et arreterent l’experience. Comme dans les autres variantes de l’experience, ce resultat est 
inexplicable si les sujets avaient ete motives par quelque forme de sadisme ou quelque nevrose 
d’agressiviteI931. 

Pour Milgram, les faits accumules apportent la confirmation d’un phenomene terrifiant : « C’est la 
docilite presque sans limites manifestee par des individus adultes vis-a-vis d’une figure d’autorite qui 
constitue le principal resultat de cette experience ». Ce resultat ne laisse pas d’ouvrir des perspectives 
inquietantes sur le plan politique, quant au niveau d’obeissance qu’une autre forme d’autorite, 
1’autorite politique, serait capable d’obtenir de citoyens ordinaires [941 . De plus, ces decouvertes 
montrent la force intrinseque des pressions exercees par une autorite pour inflechir notre 
comportement. Apres avoir vu les sujets de Milgram suer sang et eau a leur poste de commande, qui 
pourrait douter de la force qui les y retenait ? 

Pour ceux que cette demonstration ne suffirait pas a convaincre, l’histoire de S. Brian Willson 
s’averera probablement instructive. Le l er septembre 1987, en signe de protestation contre 
Pexpedition de materiel militaire au Nicaragua par les Etats-Unis, M. Willson et deux autres hommes 
se coucherent en travers des voies de chemin de fer sortant de l’arsenal de Concord, en Californie. 
Ayant informe la Navy et les autorites ferroviaires de leurs intentions quelques jours auparavant, ils 
etaient certains que leur action aurait pour effet d’arreter l’avancee du convoi organise ce jour-la. 
Mais les cheminots, qui avaient re^u l’ordre de ne pas stopper le train, ne ralentirent meme pas leur 
allure, alors qu’ils voyaient les manifestants a deux cents metres devant eux. Deux des hommes 
etendus sur les rails reussirent a s’en ecarter a temps, mais S. Brian Willson n’y parvint pas assez vite 
et eut les jambes sectionnees en dessous du genou. Les equipes medicales militaires presentes sur 
place refusant de le soigner et de l’emmener a l’hopital dans leur ambulance, les temoins - parmi 
lesquels l’epouse de la victime et son fils - durent etancher l’hemorragie tant bien que mal pendant 
trois quarts d’heure, jusqu’a l’arrivee d’une ambulance privee. 





II est particulierement surprenant que S. Brian Willson, qui fut soldat au Vietnam pendant quatre 
ans, n’attribue son infortune ni aux cheminots, ni aux medecins militaires. II n’accuse que le systeme 
qui les a amenes a obeir : « II n’ont rien fait d’autre que ce que j’ai fait moi-meme pendant la guerre : 
suivre des ordres qui relevaient d’une politique denuee de toute raison. Ce sont que des boucs 
emissaries. » Si les cheminots se consideraient eux aussi comme des victimes, il ne partageaient pas 
sa magnanimite. Le comble, dans cette histoire, est qu’ils intenterent un proces contre lui, en 
demandant des dommages pour « 1’humiliation, la torture mentale et le stress physique » qu’ils 
avaient subis de son fait, car il les avait empeches d’accomplir leurs ordres sans lui couper les jambes. 

Si la motivation est aussi puissante, ce n’est sans doute pas sans raison. Dans le cas de la 
soumission a T autorite, une breve consideration de T organisation sociale des hommes apporte toutes 
les justifications necessaries. Du point de vue de T organisation sociale, un systeme d’autorite 
hierarchisee et largement acceptee comporte de grands avantages. Il permet de mettre en place des 
structures complexes de production des ressources, de commerce, de defense, d’expansion, et d’ordre 
social qui seraient sans elle impossibles. L’autre solution, l’anarchie, est un etat social qui n’est pas 
repute comme particulierement benefique pour les societes et dont le philosophe Thomas Hobbes nous 
assure qu’il nous menerait a une vie « solitaire, malheureuse, sordide, sauvage, et breve ». Par 
consequent, nous apprenons depuis notre naissance que l’obeissance aux autorites competentes est 
louable et la desobeissance condamnable. Ce message essentiel est contenu dans toutes les 
exhortations, les comptines, les histoires et les chansons qu’on nous a repetees dans notre enfance, 
relayees dans notre vie d’adultes par les systemes juridiques, militaires et politiques. Les notions de 
soumission et de fidelite a la loi legitime y occupent toujours une grande place. 

La religion contribue pour sa part a implanter la notion d’autorite. Le tout premier livre de la Bible, 
par exemple, raconte comment le manquement a l’obeissance a Tautorite supreme couta le Paradis a 
Adam et Eve et au reste du genre humain. Au cas ou cette metaphore se revelerait trop subtile, un peu 
plus loin, dans TAncien Testament, nous pouvons lire - comme une prefiguration biblique de 
Texperience de Milgram. - le recit du sacrifice d’Abraham, ou est loue l’empressement du patriarche 
a plonger une epee dans le coeur de son jeune fils parce que Dieu, sans aucune explication, Ta ordonne. 
Nous apprenons dans ce passage que le bien-fonde d’une action ne se juge pas a des criteres comme 
l’absurdite apparente, les consequences, Tinjustice ou la moralite ordinaire, mais se justifie par la 
simple injonction d’une autorite superieure. La terrible epreuve d’Abraham etait un test d’obeissance, 
et, comme les sujets de Milgram, a qui on T avait peut-etre donne en exemple dans leur jeunesse, il le 
reussit haut la main. 

Des histoires comme celle d’Abraham ou des sujets de Milgram montrent bien le pouvoir de 
l’obeissance et la valeur qu’on lui attribue dans nos societes. D’une certaine fagon, cependant, elles 
peuvent rendre les choses plus confuses quant a la fa^on dont l’obeissance entre reellement en jeu. Les 
exigences de Tautorite nous amenent rarement a des dilemmes si angoissants. Notre obeissance est 
souvent provoquee par une maniere de declic, sans deliberation consciente. L’information que nous 
donne une autorite reconnue peut etre un raccourci precieux pour decider de la conduite a tenir. 

Apres tout, comme le suggere Milgram lui-meme, se conformer aux diktats de T autorite a de vrais 
avantages pratiques pour nous. Dans notre jeunesse, ces personnes (par exemple, les parents ou les 
professeurs) en savaient plus que nous, et nous voyions que suivre leurs conseils nous etait profitable, 
d’une part a cause de leur grande sagesse, d’autre part, parce que c’etaient eux qui distribuaient 
recompenses et punitions. En tant qu’adultes, les memes avantages persistent pour les memes raisons, 
meme si les figures d’autorite sont alors des employeurs, des juges et des chefs politiques. Comme 
leur position elevee implique un acces a des informations privilegiees et un pouvoir superieur, il est 
tres raisonnable de se plier aux desirs de nos autorites legitimes. C’est si raisonnable, meme, que nous 



le faisons souvent quand c’est totalement absurde. 

Ce paradoxe est bien sur celui qui explique toutes les armes d’influence. Dans ce cas, parce que 
nous savons que notre obeissance a 1’autorite est de fa^on general e profitable, il nous est facile de 
ceder aux facilites de 1’obeissance automatique. Le danger de cette reaction, qui est en meme temps 
un avantage, est son caractere automatique. Nous n’avons pas besoin de penser ; done, nous ne 
pensons pas. Bien que cette obeissance machinale nous soit utile dans la majorite des cas, il y a des 
exceptions notables, dans la mesure ou nous reagissons au lieu de penser. 

Prenons un exemple dans un domaine de notre vie ou la force de 1’ autorite est manifeste : la 
medecine. La sante est pour nous un souci primordial. C’est pourquoi les medecins, qui possedent de 
grandes connaissances dans ce domaine vital, sont des figures d’autorite respectees. De plus, le milieu 
medical possede une structure hierarchisee aux delimitations tres nettes. Les differents travailleurs de 
la sante ont une conscience tres nette de leur niveau de responsabilite dans cette structure 
hierarchique ; ils sont pleinement conscients egalement du fait que le medecin est au sommet de la 
pyramide. Nul ne peut contester le diagnostic d’un medecin, sauf, peut-etre, un medecin d’un rang 
superieur. A la longue, il s’est etabli chez les autres professionnels de la sante une tradition 
d’obeissance aveugle aux ordres du medecin. 

Il resulte de cet etat de choses, malheureusement, que si un medecin commet une erreur manifeste, 
personne ne pensera seulement a s’interroger, precisement parce que, une fois qu’un ordre a ete donne 
par une autorite legitime, les subordonnes cessent de penser et se contentent de reagir. Mettez ce 
genre de reaction-declic dans le contexte d’une structure hospitaliere complexe et vous obtiendrez a 
coup sur des erreurs. Et de fait, une etude recemment realisee par 1’administration des finances de la 
sante montre que, pour 1’administration de medicaments seulement, les hopitaux ont en moyenne un 
taux quotidien d’erreur de douze pour cent. Ces erreurs peuvent se produire pour toutes sortes de 
raisons. Cependant, s’il faut en croire un livre intitule Les erreurs medicates : Causes et prevention, 
de deux professeurs de pharmacie, Michael Cohen et Neil Davis, le probleme est largement du a la 
deference aveugle qu’on accorde au medecin traitant, le « patron » du cas considere. D’apres le 
professeur, « dans tous les cas, les patients, les infirmieres, les pharmaciens, les autres medecins ne 
contestent jamais l’ordonnance ». Prenez, par exemple, le cas etrange de 1’affection « auriculo- 
rectale », rapporte par Cohen et Davis. Un medecin avait ordonne des gouttes pour les oreilles pour un 
patient souffrant d’une infection douloureuse. Mais au lieu d’ecrire completement « traitement 
analogue » sur l’ordonnance, le medecin utilisa des abreviations, si bien que l’ordonnance portait : 
« traitement anal ». Recevant cette ordonnance, l’infirmiere de garde mit avec diligence le nombre 
requis de gouttes pour les oreilles dans l’anus du patient. 

Bien evidemment, il etait absurde d’appliquer un traitement rectal pour soigner des maux 
d’oreilles. Pourtant, ni le patient ni l’infirmiere ne s’en inquieterent. La le^on a retenir de cette 
anecdote, c’est que dans bien des cas, quand une autorite legitime a parle, le bon sens n’est plus de 
mise. Dans ces cas-la, nous ne considerons pas la situation dans son ensemble, et nous ne pretons 
attention qu’a l’un de ses aspects f951 . 

Chaque fois que nos comportements sont regies de cette fagon inconsciente, nous pouvons etre surs 
qu’il y aura des professionnels de la persuasion pour en profiter. Restons dans le domaine de la 
medecine. Les publicitaires detournent volontiers le respect que nous accordons dans nos societes aux 
medecins, en engageant des acteurs pour jouer le role de medecins vantant les qualites d’un produit. 
Mon exemple favori est celui d’une publicite televisee dans laquelle l’acteur Robert Young met en 
garde le public contre la cafeine et recommande une marque de cafe decafeine, Sanka. La publicite eut 
un grand succes, et fit vendre tant de cafe qu’elle fut reprise avec des variantes pendant plusieurs 
annees. Pourquoi cette publicite est-elle si efficace ? Pourquoi devrions-nous croire Robert Young sur 



parole quand il nous assure que le cafe decafeine est bon pour la sante ? Parce que, comme l’agence de 
publicite le sait parfaitement, il est associe, dans 1’ esprit du public americain, avec le D r Marcus 
Welby, role qu’il a joue dans un feuilleton-fleuve de television. Objectivement il est absurde de se 
laisser convaincre par les assurances d’un homme qui n’est, nous le savons, qu’un acteur qui a 
longtemps joue le role d’un medecin. Mais, dans la pratique, la supercherie passe, comme le cafe. 


Connotation et contenu 

La premiere fois que je l’ai vue, la publicite de Sanka m’a tout de suite frappee par son art 
d’utiliser l’influence du principe d’autorite sans proposer pour autant une autorite veritable. 
L’apparence de 1’autorite etait suffisante. Cela nous en apprend beaucoup sur les reactions machinales 
a l’autorite. Quand nous reagissons sur le mode du declic, nous sommes souvent aussi vulnerables aux 
symboles de l’autorite qu’a sa realite. 

Il y a plusieurs sortes de symboles qui peuvent declencher notre comportement en 1’absence 
d’autorite veritable. Ces symboles sont largement employes par les professionnels de la persuasion 
qui doivent jouer sur l’apparence. Les escrocs, par exemple, se parent de titres, de vetements, 
d’accessoires qui evoquent l’autorite. Ils n’aiment rien tant que d’emerger, somptueusement habilles, 
d’une magnifique automobile et se presenter comme le D r Untel, le P r Untel, a moins que ce ne soit 
M e Untel. Ils savent qu’ainsi equipes, ils ont de bien meilleures chances de persuader leur future 
victime. Chacun de ces trois symboles d’autorite a son histoire et merite un examen separe. 


Les titres 

Les titres sont a la fois les symboles d’autorite les plus difficiles a acquerir, et les plus faciles a 
prendre. L’acquisition d’un titre demande normalement des annees de travail d’une certaine qualite. 
Pourtant il est possible a quelqu’un, sans fournir le moindre effort, d’adopter simplement 1’etiquette, 
ce qui lui vaut une deference automatique. Comme nous l’avons vu, les acteurs de spots publicitaires 
et les escrocs le font sans cesse avec succes. 

J’en parlais recemment avec un ami - enseignant dans une universite bien connue de la cote est - 
qui savait par experience comment nos attitudes sont souvent plus influencees par un simple titre que 
par la nature de la personne qui l’affiche. Mon ami voyage beaucoup et se trouve souvent en 
conversation avec des inconnus dans des bars, des restaurants, et des aeroports. Il dit que 1’experience 
lui a appris a ne jamais mentionner sa qualite de professeur d’universite au cours de ces conversations. 
Sinon, dit-il, le rapport avec son interlocuteur change instantanement. Les gens qui s’etaient montres 
spontanes et animes pendant une demi-heure devenaient deferents, et ennuyeux. Les opinions qui un 
peu plus tot auraient produit un echange anime ne produisaient plus qu’une approbation respectueuse 
(et dans un langage chatie). Agace et un peu etonne de ce phenomene - car, comme il le dit « je suis 
pourtant le meme homme, avec lequel ils discutent depuis une demi-heure, non ? » -, mon ami en est 
venu a mentir constamment sur sa profession. 

Cela nous change agreablement du schema habituel, ou des praticiens de la persuasion s’attribuent, 
eux, des titres qu’ils n’ont pas. Dans les deux cas, pourtant, cette malhonnetete, si largement 
pratiquee, montre la faculte d’influence d’un simple symbole d’autorite. 

Personnellement, je me demande si mon ami professeur, qui n’est pas de taille elevee, serait si 



desireux de dissimuler son titre s’il savait que celui-ci, non seulement rendait ses interlocuteurs tres 
conciliants, mais le faisait paraitre plus grand. Les etudes sur la fa^on dont un statut d’autorite peut 
affecter la perception de la taille ont montre que les titres prestigieux provoquaient une distorsion 
dans ce domaine. Dans une experience realisee en Australie, on presentait a cinq classes d’etudiants 
un visiteur en provenance de PUniversite anglaise de Cambridge. Son statut a Cambridge etait 
cependant presente differemment dans chaque classe. Dans une classe, il etait presente comme un 
etudiant ; dans une autre, un preparateur ; a une autre encore, un lecteur ; a une quatrieme, un 
assistant; a une cinquieme, un professeur titulaire. Lorsqu’il eut quitte la classe, on demanda a chaque 
classe d’estimer sa taille. II apparut qu’a chaque degre franchi dans la hierarchie, l’homme grandissait 
aux yeux des eleves de plus d’un centimetre, si bien qu’en tant que professeur titulaire, il avait six 
centimetres de plus qu’en tant qu’etudiant[961. 

Il est utile de faire ici une petite digression pour examiner de plus pres le lien entre statut et 
perception de la taille, qui se manifeste dans toutes sortes de situations. En jugeant la taille des pieces 
de monnaie, par exemple, les enfants ont tendance a surestimer la taille des pieces qui ont la plus 
grande valeur. Les adultes ont le meme defaut. Dans une etude, des etudiants devaient tirer des cartes 
sur lesquelles etaient imprimees des valeurs allant de trois dollars en trois dollars. Ils gagnaient ou 
perdaient la somme indiquee par la carte qu’ils avaient tiree. Par la suite, on leur demandait d’evaluer 
la taille de chaque carte. Alors que toutes ces cartes avaient exactement la meme taille, celles qui 
avaient les valeurs les plus fortes, positives ou negatives, etaient per^ues comme plus grandes. Ainsi 
ce n’est pas forcement Pagrement de quelque chose qui nous le fait paraitre plus grand, mais son 
importance [971 . 

Comme nous associons inconsciemment taille et statut, il est possible que certains individus aient 
avantage a substituer Pune a l’autre. Dans certaines societes animales, ou le statut d’un male est 
determine par des rapports de dominance, la taille est un facteur important, car elle determine le statut 
social qui sera attribue a chaque male [981 . Normalement, lors d’un combat entre deux rivaux, c’est le 
male le plus gros et le plus fort qui l’emporte. Pour eviter les effets nefastes pour le groupe du combat 
physique, cependant, beaucoup d’especes ont adopte des procedures ou la forme prime sur la force. 
Les deux males s’affrontent dans de spectaculaires demonstrations d’agressivite comportant 
invariablement des mises en valeur de leur taille. Plusieurs mammiferes arquent le dos et herissent le 
poil ; les poissons deploient leurs nageoires et font bouillonner l’eau autour d’eux ; les oiseaux font 
gonfler leurs plumes en les ebouriffant. Tres souvent, cette exhibition suffit a faire battre en retraite 
Pun des matamores, qui abandonne a son rival apparemment plus gros et plus fort la position 
hierarchique contestee. 

La fourrure, les nageoires, les plumes. N’est-il pas revelateur de voir comment ces materiaux 
extremement legers peuvent etre explodes pour donner Pimpression de la substance et du poids ? Il y 
a la deux choses a retenir. L’une concerne P association entre la taille et le statut. Le rapport etabli 
entre ces deux elements peut etre mis a profit par quiconque affecte le premier pour gagner 
l’apparence du second. C’est precisement pourquoi les escrocs, meme ceux qui ont une taille 
moyenne, ou superieure a la moyenne, ont souvent des talonnettes dans leurs chaussures. 

L’autre le^on a retenir est plus general e : les signes exterieurs de pouvoir et d’autorite peuvent 
frequemment etre contrefaits a l’aide des materiaux les plus minces. Revenons le temps d’un exemple 
au domaine des titres, pour une experience dont les resultats donnent froid dans le dos. Un groupe de 
chercheurs, compose de medecins et d’infirmieres de trois hopitaux du Midwest, s’est preoccupe de 
l’obeissance mecanique qu’accordent generalement les infirmieres aux ordres du medecin. Il a semble 
aux chercheurs que meme les infirmieres les plus qualifiees et les plus experimentees n’utilisaient pas 
suffisamment leur qualification pour verifier le bien-fonde des ordres recpis. Au contraire, recevant 





des directives du medecin, elles se contentaient d’executer. 

Nous avons deja vu comment ce phenomene pouvait produire des aberrations comme 1’application 
rectale des gouttes pour les oreilles. Mais les chercheurs du Midwest sont alles plus loin. D’abord, ils 
voulaient decouvrir si de tels faits relevaient de 1’ exception ou etaient revelateurs d’un phenomene 
d’ensemble. Ensuite, ils voulaient etudier le probleme dans le contexte d’une grave erreur 
d’ordonnance, en 1’occurrence, la prescription d’une dose beaucoup trop forte d’un medicament non 
autorise dans un hopital. Enfin, ils voulaient savoir ce qui se produirait si l’on substituait a la figure 
d’autorite habituelle une voix inconnue au telephone, n’offrant que les signes les plus tenus 
d’autorite : la revendication du titre de « docteur ». 

Vingt-deux infirmieres, dans differents services de chirurgie, de pediatrie, et de psychiatrie, furent 
soumises a cette experience. Chaque fois, l’un des chercheurs appela par telephone en se presentant 
comme un medecin de 1’hopital et demanda a l’infirmiere de donner vingt milligrammes d’un 
medicament (l’Astrogen) a un certain patient hospitalise dans le service. II y avait quatre excellentes 
raisons pour l’infirmiere de se montrer prudente dans 1’execution de l’ordre : 

1. L’ordonnance etait transmise par telephone, en contravention avec le reglement de l’hopital. 

2. Le medicament lui-meme n’etait pas autorise ; l’Astrogen n’avait pas encore re<pi d’autorisation 
de mise sur le marche, et n’etait pas inclus dans la liste des medicaments du service. 

3. Le dosage prescrit etait manifestement excessif et dangereux. D’apres la posologie indiquee en 
toutes lettres sur l’emballage, la dose quotidienne maximale etait de dix milligrammes, la moitie de 
ce qui avait ete prescrit. 

4. La directive avait ete donnee par un homme que l’infirmiere n’avait jamais rencontre, vu ou eu 
au telephone auparavant. 

Pourtant, dans quatre-vingt-quinze pour cent des cas, les infirmieres se rendirent sans hesitation a 
la pharmacie de l’hopital, ou elles prirent le dosage prescrit d’Astrogen et se dirigerent vers la 
chambre du patient pour lui administrer le medicament. C’est a ce point de l’experience qu’elles 
etaient arretees par un observateur qui leur expliquait la nature de 1’experience. 

Les resultats sont proprement effrayants. Que quatre-vingt-quinze pour cent des infirmieres de 
l’experience, toutes attachees a un hopital, obeissent sans hesitation a des instructions manifestement 
inappropriees, cela doit donner des motifs d’inquietude a tous les patients potentiels. D’apres 
1’estimation recente de 1’administration, suivant laquelle le taux d’erreur dans les traitements 
medicamenteux est de douze pour cent, tout sejour de plus d’une semaine dans un hopital americain 
nous expose a de telles erreurs. L’etude realisee dans le Midwest montre en outre que les erreurs ne se 
limitent pas a 1’administration inoffensive de gouttes pour les oreilles et peuvent atteindre des 
extremites dangereuses. 

Dans leur interpretation de ces resultats troublants, les chercheurs en arriverent a une conclusion 
instructive : 

« Dans une situation reelle correspondant a la situation experimentale, il y a, en theorie, deux competences 
professionnelles, celle du medecin et celle de l’infirmiere, qui veillent a ce qu’un acte medical donne soit accompli de 
maniere a beneficier au malade, ou du moins, a ne pas lui nuire. Cette experience nous amene a penser, cependant, que 

l’une de ces deux competences est, dans la pratique, inoperante£991. » 

II semble que, devant les directives d’un medecin, les infirmieres aient desactive leur competence 
professionnelle et adopte une reaction en forme de declic. Ni leurs connaissances medicales ni leur 
experience professionnelle ne sont intervenues dans leur decision. Au contraire, parce que 
l’obeissance aux autorites legitimes a toujours ete, dans leur environnement, 1’attitude la plus efficace 



et la plus appreciee, elles se sont montrees a la merci de Terreur medical e par obeissance 
automatique. Leur reaction d’automate est d’autant plus instructive qu’en 1’occurrence elles 
n’obeissaient pas a une autorite legitime mais a un symbole tres aisement contrefait - un simple 
titre 11001 . 


Les vetements 

Les vetements sont aussi un symbole d’autorite capable de declencher une persuasion automatique. 
Quoique plus tangible qu’un simple titre, le vetement de l’autorite est aussi facile a contrefaire. Les 
services de police specialises ont tres souvent affaire a des escrocs dont 1’instrument de travail est leur 
garde-robe. Changeants comme des cameleons, ils se revetent du blanc medical, du noir 
ecclesiastique, du vert militaire ou du bleu policier requis par la situation. Ce n’est qu’apres coup que 
leurs victimes s’aper^oivent que l’habit ne fait pas le moine. 

Un ensemble d’etudes realisees par le psychologue Leonard Bickman nous donne une indication sur 
la difficulty de resister a des requetes formulees par des figures revetues d’un costume d’autorite. Le 
procede utilise par Bickman consistait a faire certaines requetes insolites a des passants : leur 
demander de ramasser un sac en papier qui traine par terre, ou de se mettre a Tautre bout de l’abri 
d’autobus. Dans la moitie des cas, le solliciteur, un jeune homme, etait habille normalement; dans les 
autres cas, il etait revetu d’un uniforme. Quelle que soit la requete presentee, un nombre beaucoup 
plus eleve de personnes obeissait au solliciteur quand il portait 1’uniforme. 

Une version de cette experience est particulierement eclairante. L’enqueteur arretait des pietons et 
designait du doigt un homme debout pres d’un parcmetre vingt metres plus loin. Le solliciteur, soit 
habille normalement, soit en uniforme, disait toujours la meme chose au pieton : « Vous voyez cet 
homme a cote du parcmetre ? Il n’a pas de monnaie et il a depasse le temps de parking. Donnez-lui 
une piece de dix cents ! » Le solliciteur s’en allait alors et tournait le coin de la rue, si bien que, quand 
le pieton arrivait a hauteur du parcmetre, le solliciteur etait hors de vue. Le pouvoir de 1’uniforme 
demeurait, cependant, en 1’absence de son porteur. Presque tous les pietons suivirent les directives de 
l’homme en uniforme, alors que moins de la moitie obeit a l’homme en civil. Il faut noter que par la 
suite, Bickman constata que les etudiants etaient capables d’evaluer avec une assez grande exactitude 
le pourcentage d’obeissance des sujets d’experience lorsque le solliciteur portait des vetements civils 
(cinquante pour cent, dans leur estimation, quarante-deux pour cent dans 1’experience) ; mais ils sous- 
estimerent grandement le pourcentage d’obeissance a 1’uniforme (soixante-trois pour cent dans leur 
estimation, quatre-vingt-douze pour cent dans 1’ experience! 11011 . 

Il y a un autre costume qui suggere, quoique plus discretement, le statut d’autorite : le costume de 
ville de bonne coupe. Ce costume peut aussi susciter une deference certaine envers une personne 
inconnue. Dans une etude realisee au Texas, par exemple, un homme de trente et un ans traversait, a 
plusieurs reprises, la rue au feu vert, au mepris du code de la route. Dans la moitie des cas, il etait vetu 
d’un costume au pli impeccable et portait une cravate ; dans les autres cas, il etait en bleu de travail. 
Les chercheurs observaient la scene de loin, et comptaient le nombre de pietons qui lui emboTtaient le 
pas. Comme les enfants derriere le joueur de flute de Hamelin, les pietons furent trois fois et demie 
plus nombreux a s’engouffrer a la suite du pieton imprudent dans le flot de voitures, fascines, non par 
le son de la flute magi que, mais par T elegance d’un costume I1021 . 

Il se trouve que les deux appareils d’autorite qui ont montre leur influence dans ces etudes se 
combinent harmonieusement dans une escroquerie classique. Les cibles de l’escroc peuvent etre 
diverses, avec une preference toutefois pour les personnes agees et seules. Lors d’une premiere etape, 





un homme vetu d’un costume trois-pieces des plus classiques vient sonner a la porte de la future 
victime. Toute son apparence respire la respectabilite. La chemise blanche est amidonnee ; les 
chaussures noires ont un eclat impeccable. Le costume est d’une sobriete de bon aloi. Les revers ont 
exactement la largeur adequate ; le tissu est epais et raide, meme au mois de juillet ; les tons sont 
discrets, bleu sombre, gris sombre, noir. 

II explique a sa victime, par exemple une veuve qu’il a suivie depuis la banque jusque chez elle 
quelques jours auparavant, qu’etant charge de controler les comptes il a decouvert quelques 
apparentes irregularites dans les livres. II pense avoir trouve le coupable, un employe de la banque qui 
truquerait les releves de certains comptes. II pense que le compte de la vieille dame pourrait etre dans 
ce cas, mais il n’a pas encore de preuves. II est done venu lui demander sa cooperation. Accepterait- 
elle de 1’aider, en retirant ses economies afin qu’une equipe de comptables et de responsables de la 
banque puisse observer comment 1’ operation est enregistree par le suspect ? 

L’apparence et la bonne presentation du soi-disant verificateur impressionne souvent la victime, 
qui ne pense done pas a verifier ses allegations par un simple coup de telephone. Elle se rend a la 
banque, retire tout son argent, et rentre chez elle, ou elle attend, en compagnie du « verificateur », des 
nouvelles de la banque. Le message est apporte, apres la fermeture des guichets, par un garde de la 
banque en uniforme ; tout va bien, apparemment le compte de la vieille dame n’a fait l’objet d’aucune 
manipulation douteuse. Grandement soulage, le verificateur remercie la vieille dame avec effusion, et, 
puisqu’il se trouve que la banque est deja fermee, il prie le garde de rapporter 1’argent dans les coffres 
de la banque, pour epargner a la cliente la peine d’avoir a le faire le lendemain. Sourires et poignees 
de main, le garde emporte 1’argent et laisse le « verificateur » exprimer encore tous ces remerciements 
avant de partir a son tour. Naturellement, comme la victime finit par le decouvrir, le garde n’est pas 
plus un garde que le verificateur n’est un verificateur. Ce sont deux escrocs qui ont compris que les 
uniformes endosses a bon escient avaient le pouvoir de declencher une reaction conditionnee a 
1’autorite. 

Les accessoires 

Outre sa fonction en tant qu’uniforme, le vetement peut symboliser l’autorite de fa^on plus diffuse. 
Les vetements luxueux et elegants ont une aura de statut et de position sociale, comme certains 
accessoires tels que les bijoux et les belles voitures. Le dernier de ces symboles de statut a une 
importance particuliere aux Etats-Unis, ou l’« histoire d’amour entre l’Americain et 1’automobile » 
lui donne un poids supplemental. 

D’apres les resultats d’une etude realisee dans la region de la baie de San Francisco, les possesseurs 
de belles voitures beneficient d’une deference particuliere. Les experimentateurs ont decouvert que les 
automobilistes attendaient significativement plus longtemps avant d’actionner leur avertisseur quand 
un vehicule de luxe, flambant neuf, restait arrete au feu vert, que quand e’etait une vieille voiture sans 
pretention. Les automobilistes se montraient peu patients avec le conducteur de la vieille voiture : ils 
klaxonnerent presque tous, et pour la plupart, de fa^on repetee ; deux allerent jusqu’a emboutir le 
pare-chocs. L’aura de l’automobile de prestige etait si forte, au contraire, que cinquante pour cent des 
automobilistes attendaient respectueusement derriere la belle voiture, sans toucher a leur klaxon 
jusqu’a ce qu’elle s’en aille]JL031. 

Par la suite, les chercheurs demanderent a des etudiants ce qu’ils auraient fait dans de telles 
situations. Par rapport aux veritables resultats de l’experience, les etudiants sous-estimerent tous le 
temps qu’il leur faudrait avant de klaxonner derriere la voiture de luxe. Les etudiants de sexe masculin 



etaient particulierement peu perspicaces, estimant qu’ils seraient plus prompts a klaxonner 
1’automobile de luxe que la vieille guimbarde ; 1’experience, naturellement, prouve le contraire. 
Remarquez la similarity de cette opinion avec beaucoup d’autres liees a 1’influence des figures 
d’autorite. Comme dans 1’experience de Milgram, comme dans 1’etude des hopitaux du Midwest, 
comme dans 1’experience de 1’uniforme, les personnes interrogees etaient incapables de predire 
correctement leur reaction, ou la reaction d’autrui, aux pressions exercees par une autorite. Dans 
chacun de ces cas, l’effet d’influence fut grossierement sous-estime. Cette propriete du statut 
d’autorite explique sans doute une bonne part de son efficacite en tant que procede de persuasion. Non 
content d’agir sur notre comportement, il le fait a notre insu. 

Comment dire non 

L’une des tactiques de protection qui peut etre utilisee de fa^on efficace contre 1’influence du statut 
d’autorite consiste a eliminer l’effet de surprise. Comme nous percevons tres mal le profond impact 
de 1’autorite (et de ses symboles) sur nos actions, nous n’y pretons pas attention au moment de 
prendre une decision. Notre defense fondamentale est done de prendre conscience du pouvoir de 
l’autorite. Si l’on admet egalement que les symboles d’autorite peuvent etre contrefaits avec la plus 
grande facilite, on dispose d’une defense appropriee dans les cas ou ce pouvoir de l’autorite devient 
une arme d’influence. 

Est-ce done si simple ? En un sens, on peut l’affirmer. Une meilleure comprehension du 
fonctionnement de 1’influence a base d’autorite doit nous aider a resister. Mais il y a une difficult^, 
inherente a toutes les armes d’influence : il n’est pas souhaitable de resister systematiquement, ni 
meme dans la majorite des cas. En general, les figures d’autorite savent de quoi elles parlent. Les 
medecins, les juges, les hauts responsables dans une entreprise, les chefs politiques, ont normalement 
atteint leur haute position grace a des connaissances superieures et a un jugement sur. Leurs directives 
sont, en regie generale, excellentes. Il faut done etre capable de distinguer facilement les cas ou ce que 
nous souffle 1’autorite presente doit etre ecoute et les cas ou il faut resister. 

Pour cette manoeuvre delicate, il peut etre utile de nous poser deux questions. D’abord, chaque fois 
qu’il nous semble qu’une figure d’autorite tente de nous influence^ demandons-nous : « Cette autorite 
est-elle vraiment competente ? » La question est utile car elle nous amene a nous interroger sur deux 
aspects essentiels : a quel titre cet individu est-il une autorite ? Cela a-t-il un rapport avec la 
question ? En s’orientant ainsi vers la recherche d’une preuve du statut d’autorite, nous pouvons eviter 
les pieges de la deference automatique. Voyons quelques exemples. 

Examinons dans cette perspective la publicite pour le cafe Sanka. Si, au lieu de reagir a 
1’association entre l’acteur et le personnage du D r Marcus Welby, les spectateurs avaient pense aux 
titres d’autorite auquel peut pretendre M. Young, je suis sur que l’annonce aurait eu moins de succes. 
Il est evident que Robert Young n’a ni formation ni experience medicale. Nous le savons tous. Ce 
qu’il possede en revanche, e’est le titre de docteur, en tant que « D r Marcus Welby ». Or il est clair 
que ce titre ne correspond a rien ; il est simplement associe dans notre esprit a la personnalite de 
l’acteur, par la magie du cinema. Cela aussi, nous le savons tous. Mais, fait etrange, quand nous 
obeissons au declic, 1’evidence n’a aucune importance tant que nous ne faisons pas 1’effort d’y preter 
attention. 

C’est en cela que la question : « S’agit-il veritablement d’une autorite competente ? » est 
essentielle. Elle attire notre attention sur l’evidence meme. Elle nous fait passer sans effort de 
symboles denues de sens aux veritables titres de 1’autorite. Plus encore, la question nous oblige a 



distinguer entre les autorites competentes et les autorites incompetentes. C’est la une distinction qu’il 
est facile de perdre de vue quand a la pression d’une autorite se conjugue 1’agitation de la vie 
moderne. Les pietons texans qui se jetaient dans le flot de voitures derriere un inconnu bien habille en 
offrent un exemple caracteristique. Meme si cet homme avait ete du point de vue des affaires 
1’autorite que semblaient reveler ses vetements, il etait peu probable qu’il soit particulierement 
competent en matiere de traversees de rues, ou du moins plus competent que ceux qui se precipitaient 
a sa suite. 

Pourtant, les autres pietons le suivaient, comme si son etiquette « autorite » masquait la difference 
essentielle qu’il y a entre autorite competente et autorite incompetente. S’ils avaient pris la peine de 
s’interroger sur sa competence reelle dans la situation presente, de se demander si Ton pouvait lui 
reconnaitre des connaissances particulieres en la matiere, je gage que le resultat aurait ete tout a fait 
different. Le meme raisonnement peut etre tenu concernant Robert Young, homme qui est a bien des 
egards une veritable autorite. II a su mener une longue carriere et connu de nombreux succes dans un 
metier difficile. Mais s’il est qualifie et competent, c’est en tant qu’acteur, non en tant que medecin. 
Lorsque, regardant la celebre publicite, nous nous interrogerons sur ses veritables titres, nous verrons 
immediatement qu’il n’y a aucune raison de le croire davantage qu’aucun autre acteur affirmant que le 
cafe Sanka est bon pour la sante. 

Supposons maintenant que nous sommes en presence d’une autorite qui, nous l’avons verifie, 
represente effectivement une autorite competente. Avant de se soumettre a l’influence de l’autorite, il 
serait sage de se poser une deuxieme question simple : « Quelle sincerite peut-on attendre de cette 
autorite en la circonstance ? » Les autorites, meme les mieux informees, peuvent ne pas presenter la 
realite de fa<;on parfaitement honnete. Nous devons done nous demander si l’on peut leur faire 
confiance. De fait, c’est une demarche que nous faisons spontanement. Nous nous laissons beaucoup 
plus facilement convaincre par les experts qui semblent impartiaux que par ceux qui ont quelque 
chose a gagner. Le fait a ete verifie dans toutes les regions du globe \ 1041 . En nous demandant dans 
quelle mesure 1’expert va beneficier de notre consentement, nous nous protegeons contre l’influence 
automatique et abusive. Meme des autorites confirmees dans le domaine concerne ne nous persuadent 
que si nous sommes certains que leurs messages refletent fidelement la realite. 

Pour nous interroger sur 1’impartiality d’un individu, nous devons garder a 1’esprit une petite 
tactique de persuasion abondamment utilisee par les praticiens : pour nous convaincre de leur 
sincerite, ils semblent parler, jusqu’a un certain point, contre leurs interets. Habilement menee a bien, 
cette tactique peut etre un moyen subtilement efficace de prouver leur honnetete. Peut-etre vont-ils 
mentionner un leger defaut de leur position ou du produit. Invariablement, les defauts mentionnes sont 
secondaires, aisement balayes par des considerations plus importantes : « Listerine, le gout que vous 
detestez trois fois par jour » ; « Avis : nous sommes les deuxiemes sur le marche, mais ^a va 
changer » ; « L’Oreal, un peu plus cher, et ^a en vaut la peine ». En etablissant leur sincerite sur des 
questions mineures, les professionnels de la persuasion qui utilisent ce procede sont ensuite plus 
convaincants en ce qui concerne le reste [1051 . 

J’ai vu ce procede utilise avec un certain effet en un lieu que peu d’entre nous auraient analyse 
comme un lieu de persuasion : le restaurant. Aux Etats-Unis il est de notoriete publique qu’en raison 
de salaires scandaleusement bas, les serveurs de restaurant doivent completer leurs revenus par des 
pourboires. Sans parler de la qualite du service, condition sine qua non d’un bon pourboire, les 
serveurs et les serveuses connaissent certains trues pour augmenter leurs pourboires. Ils savent aussi 
que plus 1’addition est elevee, plus les liberalites des clients sont genereuses. Sur ces deux points, par 
consequent, faire gonfler 1’addition et augmenter le pourcentage de 1’addition qui leur sera donne a 
titre de pourboire, les serveurs ont frequemment recours a des armes d’influence. 




Esperant decouvrir comment ils precedent, j’ai essaye de me faire engager dans plusieurs 
restaurants de luxe. N’ayant aucune experience, cependant, le mieux que je pouvais esperer etait un 
travail d’aide-serveur qui, en fait, se revela tres avantageux pour mon propos. Cette place me 
permettait d’observer et analyser ce qui se passait. Avant longtemps, je compris ce que tous les autres 
employes savaient depuis longtemps : le serveur le mieux partage etait Vincent, qui arrivait a faire 
commander plus et gagner plus de pourboires que les autres. Les revenus des autres serveurs n’etaient 
pas comparables a ceux de Vincent. 

Je m’arrangeai done pour avoir toujours a faire autour des tables que servait Vincent pour observer 
ses fa^ons de faire. Je me rendis compte, tres rapidement, qu’il ne s’en tenait pas a un seul style. II 
possedait tout un repertoire, ou il puisait a volonte suivant les circonstances. Quand il servait une 
famille, il se multipliait, faisait un peu le pitre, s’adressait autant aux enfants qu’aux adultes. Quand 
c’etait un couple d’amoureux, il devenait compasse, legerement imperieux afin d’intimider le jeune 
homme, auquel il s’adressait exclusivement, et le pousser a se montrer liberal dans sa commande et 
dans ses pourboires. Avec un menage d’age mur, il restait tres compasse, mais abandonnait son air 
superieur pour adopter une attitude respectueuse a l’egard du mari et de la femme. Enfin, si le client 
etait seul, Vincent choisissait un registre amical, communicatif et chaleureux. 

Mais Vincent reservait aux tablees de huit a douze personnes une demonstration de l’art de paraitre 
parler contre ses interets. Sa technique touchait alors au genie. Quand la premiere personne, 
normalement une femme, passait sa commande, il commen^ait son numero. Quel que soit le plat 
qu’elle ait choisi, Vincent reagissait de la meme fa^on : il fron^ait le sourcil, pianotait sur son bloc- 
notes, et apres avoir regarde autour de lui si le patron du restaurant etait dans les parages, il se 
penchait vers la table, d’un air de conspirateur, et confiait, de fa^on a etre entendu de tous : « Je crains 
que ce plat ne soit pas aussi reussi ce soir que d’habitude. Puis-je me permettre de vous recommander 
le... ou encore le... ? » (Vincent citait deux plats legerement moins chers que celui que la cliente avait 
choisis initialement.) « Ils sont excellents ce soir. » 

Par cette simple manoeuvre, Vincent faisait entrer en jeu plusieurs principes d’influence. D’abord, 
meme ceux qui ne suivaient pas son conseil avaient 1’impression que Vincent leur avait rendu service 
en leur donnant une information precieuse sur la carte du jour. Tout le monde lui en etait 
reconnaissant, et par consequent, la regie de reciprocity jouerait en sa faveur au moment de decider du 
pourboire. Mais outre qu’elle augmentait le pourcentage qu’il toucherait, la manoeuvre de Vincent le 
mettait en position favorable pour augmenter la taille de la commande. Elle l’etablissait en tant 
qu’autorite sur les ressources de la maison ; Vincent savait ce qui etait bon ou non ce soir-la. De plus, 
et e’est la que sa position apparemment desinteressee devenait profitable, son attitude prouvait qu’on 
pouvait se fier a lui puisqu’il recommandait des plats legerement moins chers que la commande 
initiale. Au lieu d’essayer de pousser a la hausse, il semblait avoir a coeur de defendre les interets de 
ses clients. 

Selon toute apparence, il etait a la fois competent et honnete, combinaison qui lui assurait une 
grande credibility. Et Vincent etait prompt a exploiter cette image. Quand tout le monde avait 
commande, il enchainait : « Tres bien, et me permettez-vous de faire quelques suggestions quant au 
vin qui accompagnera votre repas ? » Comme j’observais la scene se repeter soir apres soir, je 
remarquai la Constance des reactions des clients : des sourires, un hochement de tetes, et la plupart du 
temps, l’assentiment general. 

Meme depuis mon poste d’observation, j’etais a meme de lire sur leurs visages. « Vous savez 
certainement ce qui est bon ici, semblaient-ils dire, et vous etes sans aucun doute de notre cote. Dites- 
nous ce qu’il faut prendre. » L’air flatte, Vincent, qui s’y connaissait en effet en vins, proposait 
quelques crus excellents, et couteux. Il se montrait aussi persuasif au moment de choisir les desserts. 



Des clients qui seraient passes directement au cafe ou auraient partage leur part avec un autre convive 
se laissaient entrainer par ses descriptions enivrantes de la tarte Alaska ou de la mousse au chocolat. 
Comment ne pas croire un expert reconnu quand il fait preuve d’une indeniable sincerite ? 

En combinant les facteurs de reciprocite et d’autorite en une seule manoeuvre d’une elegante 
simplicity, Vincent etait capable d’augmenter le montant de son pourboire, et E addition sur la base de 
laquelle celui-ci etait calcule. Son style temoignait d’une maitrise parfaite, mais remarquez qu’une 
grande part de son profit venait d’un apparent desinteressement, qui etait en fait une maniere de servir 
ses interets. 


TEMOIGNAGE 
d’un jeune homme d’affaires 

« II y a environ deux ans, j’ai essaye de vendre ma vieille voiture car j’en avais deja achete une nouvelle. Un jour, je 
passe devant chez un revendeur et remarque un panneau indiquant “NOUS REVENDONS VOTRE VOITURE PLUS 
CHER”. “(Ja tombe bien”, me dis-je, et j’entre pour discuter avec le patron. Comme je lui declarais que je souhaitais obtenir 
environ trois mille dollars pour ma voiture, il me repondit que je devrais en demander beaucoup plus, vu qu’elle en valait au 
moins trois mille cinq cents. J’en fus tres etonne car, selon son systeme de depot-vente, plus mon prix etait eleve, moins sa 
commission serait importante. Sa proposition revenait done a se priver d’une partie de son benefice. Comme Vincent, le 
serveur de votre exemple, le marchand de voitures faisait mine d’aller contre ses interets, de faqon a m’inspirer confiance 
par son savoir et par son desinteressement; mais je ne m’en aperqus que bien apres. A ce moment-la, je m’en tins a son avis 
et fixai mon prix a trois mille cinq cents dollars. 

Apres avoir propose mon vehicule a la vente pendant deux jours, il m’appela pour m’informer qu’un acquereur potentiel 
s’etait presente, mais qu’il trouvait le prix un peu trop cher. Serais-je d’accord pour l’abaisser de deux cents dollars ? 
Persuade que le revendeur continuait a defendre mes interets, j’acceptai. Le lendemain, il me telephona de nouveau pour me 
declarer que l’acquereur, n’ayant pu obtenir le pret sur lequel il comptait, se trouvait dans l’impossibilite d’acheter le 
vehicule. Au cours de la quinzaine qui suivit, le marchand de voitures me rappela encore a deux reprises, en me demandant 
chaque fois de reduire mon prix de deux cents dollars pour decrocher la vente. Je donnai chaque fois mon accord, toujours 
convaincu qu’il etait de bonne foi. Mais ces deux pretendues ventes echouerent, elles aussi. Commenqant a avoir des 
soupqons, j’interrogeai un ami a moi, dont la famille travaillait dans le secteur de l’occasion. Il m’expliqua qu’il s’agissait la 
d’un vieux true visant a inciter les vendeurs a abaisser leur prix a des niveaux extremement bas, ce qui assurait a 
l’intermediaire un enorme profit le jour oil il concluait enfin le marche. 

Fort de ce savoir, je m’en fus recuperer ma voiture chez le revendeur. J’etais deja au volant qu’il persistait a me 
convaincre de la lui laisser, arguant qu’il avait en perspective un client “hyper interesse” qui ne manquerait pas de repartir 
avec le vehicule, a condition que j’en abaisse encore le prix de deux cents dollars. » 

Vb//a encore un temoignage de lecteur illustrant Vinfluence du principe de contraste, associe a celui de Vinteret 
primaire. En Voccurrence, une fois le prix de trois mille cing cents dollars fixe, chague rabais de deux cents dollars 
semble modeste, en comparaison. 



Chapitre 7 
La rarete 

La perle rare 

Pour aimer, il faut comprendre que Von pourrait perdre Vobjet de son amour. 

G. K. CHESTERTON 


La ville de Mesa, en Arizona, fait partie de la zone suburbaine de Phoenix, ou j’habite. La 
particularity de Mesa est de compter une population mormone non negligeable, la plus importante au 
monde apres celle de Salt Lake City, et un immense temple mormon situe dans un pare 
magnifiquement entretenu, en plein centre. J’avais pu apprecier de loin la beaute des jardins et 
Tarchitecture du batiment, mais je ne m’etais jamais interesse suffisamment a ce temple pour entrer a 
Pinterieur, jusqu’au jour ou je lus un article de journal. Cet article parlait d’une partie particuliere des 
temples mormons ou nul n’a acces s’il n’est un fidele de PEglise mormone. Meme les catechumenes 
ne doivent pas la voir. II y a cependant une exception a la regie. Pendant quelques jours, 
immediatement apres T inauguration du temple, les non-membres de la secte sont autorises a visiter 
tout le batiment, y compris la section normalement interdite. 

L’article expliquait que le temple de Mesa venait d’etre renove et que les modifications etaient 
assez importantes pour que l’eglise soit consideree comme neuve par les Mormons. Ainsi, pendant 
seulement quelques jours, les non-mormons pourraient visiter la partie du temple qui leur etait 
normalement interdite. Je me souviens parfaitement de l’effet de Particle sur moi : je decidai 
immediatement d’aller visiter le temple. Mais quand je telephonai a un ami pour lui proposer de venir 
avec moi, je me rendis compte d’un fait qui me fit changer d’avis tout aussi rapidement. 

Mon ami declina l’offre et s’etonna que je me montre si desireux de visiter ce temple. Je dus 
reconnaitre que non, je n’avais jamais eprouve Penvie de faire cette visite auparavant, que je ne 
m’inquietais pas specialement des questions relatives a la religion mormone, que je ne m’interessais 
pas particulierement a Parchitecture religieuse en general, et que je ne m’attendais a trouver quoi que 
ce soit de plus spectaculaire ou de plus emouvant que dans les divers temples, eglises et cathedrales de 
la region. Tout en parlant, je me rendis compte que ma lubie n’avait pas d’autre cause que celle-ci : si 
je n’allais pas voir incessamment la partie interdite du temple, je n’en aurais plus jamais Poccasion. 
Une chose qui, par elle-meme, ne m’attirait pas du tout devenait beaucoup plus attrayante simplement 
parce qu’elle ne serait bientot plus disponible. 

Ce fut ma premiere rencontre avec le principe de rarete, qui fait que les occasions nous paraissent 
plus interessantes lorsqu’elles sont exceptionnelles. J’ai pu remarquer depuis son influence sur une 
grande partie de mes actions. Ainsi, il nParrive tous les jours d’interrompre une conversation en tete a 
tete pour repondre a un appel telephonique, dont je ne connais pas Porigine. Dans cette situation, le 
correspondent a une qualite que l’interlocuteur qui est en face de moi n’a pas : une prochaine 
indisponibilite. Si je ne decroche pas le telephone, je risque de manquer pour de bon l’appel, et 
l’information qu’il m’apporte. Peu importe que la conversation en cours soit extremement importante 
ou interessante, qu’elle m’apporte bien plus que je ne saurais attendre du coup de telephone moyen. A 
chaque sonnerie, le temps qui me reste pour saisir P occasion de parler a ce correspondent inconnu 
diminue. C’est pour cette raison qu’a ce moment precis, Pappel telephonique m’est plus precieux que 
la conversation en cours. 



L’idee de perte potentielle joue un role considerable dans la prise de decisions. En fait, nous 
semblons plus motives par la crainte de perdre une chose que par la perspective d’en gagner une autre, 
de valeur egale. Par exemple, les proprietaries a qui on indique le cout d’une isolation inadequate de 
leur maison sont plus susceptibles d’effectuer les travaux necessaries que ceux qu’on informe des 
economies qu’ils pourraient en tirer. 

Des recherches menees dans le domaine medical ont abouti a des resultats semblables : les 
prospectus incitant les femmes a s’auto-examiner dans le cadre de la prevention du cancer du sein 
s’averent beaucoup moins efficaces lorsqu’ils soulignent les benefices de cette precaution (« En 
consacrant juste cinq minutes par mois a l’auto-examen de vos seins, vous mettez plusieurs atouts de 
votre cote. ») que quand ils evoquent ce que les femmes ont a y perdre (« En negligeant ce simple 
examen, qui ne prend que cinq minutes par mois, vous risquez de vous priver de plusieurs 
atouts. ») ri061 . 

Les collectionneurs en tout genre, que leur passion soit les cartes de base-ball ou d’antiquites, ont 
une conscience aigue de Einfluence du principe de rarete sur la valeur d’un article. En regie generale, 
si l’objet est rare ou se rarefie, il a plus de valeur. A cet egard, le phenomene de l’« erreur precieuse » 
sur le marche des collectionneurs est revelatrice. Les objets presentant un defaut, comme un timbre 
mal imprime ou une piece de monnaie mal frappee sont parfois les plus prises. Ainsi, le timbre portant 
un portrait de George Washington avec trois yeux est anatomiquement errone, esthetiquement peu 
reussi, et pourtant extremement recherche. II y a la un paradoxe interessant ; les imperfections qui 
semblent vouer un objet au rebut lui conferent une grande valeur du simple fait qu’elles supposent la 
rarete. 

Le principe de rarete agissant si vigoureusement sur la valeur que nous attribuons aux choses, il est 
naturel que les professionnels de la persuasion cherchent a Eappliquer a leur fa^on. 

Sans doute E usage le plus direct du principe de rarete se produit dans la tactique de la « quantite 
limitee », dans laquelle le consommateur est informe que Eapprovisionnement futur d’un certain 
produit n’est pas garanti. A Eepoque ou je m’informais des strategies de persuasion en infiltrant 
differents organismes, j’ai vu employer ce systeme dans toutes sortes de situations. « Il n’y a plus que 
cinq decapotables avec ce moteur dans l’Etat. Et quand elles seront vendues, c’est termine ; nous ne 
faisons plus ce modele. » « C’est l’un des deux seuls terrains qui nous restent dans tout le lotissement. 
Vous ne voudriez pas de l’autre, il est tres mal expose. » « Vous feriez bien d’en acheter une caisse 
supplementaire aujourd’hui parce qu’il y a des problemes a la production et on ne peut pas savoir 
quand nous serons livres. » 

Parfois l’information etait vraie, parfois, c’etait pure invention. Mais dans tous les cas, l’intention 
etait de convaincre les clients de la rarete d’un article et par la d’augmenter sa valeur a leurs yeux. Je 
dois admettre, a contrecoeur, une certaine admiration envers les praticiens qui appliquaient ce procede 
simple avec une grande variete de formes et de styles. Je fus particulierement impressionne, 
cependant, par une des versions de la methode qui poussait le principe jusqu’a ses limites logiques, 
puisqu’elle consistait a vendre une marchandise a son point de rarete maximum, quand elle n’etait 
pretendument plus disponible. La tactique etait maitrisee a la perfection dans un magasin 
d’electromenager ou je menais mon enquete. Supposons qu’un couple semble, de loin, assez interesse 
par un certain article. Il y a toutes sortes d’indices qui revelent cet interet : ils examinent l’objet un 
peu plus attentivement que les autres clients, ils feuillettent le mode d’emploi, discutent devant 
l’appareil mais ne font pas appel aux vendeurs. Apres avoir observe leur manege, un vendeur 
s’approche : « Je vois que vous etes interesses par ce modele, et c’est bien naturel; c’est une machine 
fabuleuse, a un prix exceptionnel. Mais malheureusement, je l’ai vendue a d’autres clients il y a tout 



juste vingt minutes. Et il me semble bien que c’etait le dernier exemplaire que nous ayons en stock. » 

Les clients, immanquablement, montrent leur desappointement. N’etant plus disponible, l’appareil 
devient subitement plus desirable. L’un des clients ne manque pas de demander s’il ne reste pas un 
appareil dans la reserve. « Eh bien, concede le vendeur, c’est possible et je veux bien verifier. Mais 
dois-je comprendre que c’est le modele que vous desirez et que si je peux vous Eavoir au meme prix, 
vous le prenez ? » C’est la, la grande force de la technique. Les clients sont pries de s’engager a 
acheter Eappareil au moment ou il semble non disponible, et done, desirable. Beaucoup de clients 
acceptent d’acheter a cet instant de vulnerability maximum. Ensuite, quand le vendeur revient 
(invariablement) avec la nouvelle que Eappareil est disponible en reserve, il a deja en main le contrat 
de vente et la plume. L’information que le modele est disponible peut de nouveau rendre celui-ci 
moins interessant aux yeux des clients lT071 . Mais a ce moment-la, la transaction est engagee trop 
avant pour que, en general, ils puissent revenir sur leur parole. La decision d’achat, etant deja acquise 
et annoncee publiquement, a un moment decisif, les engage. Ils achetent. 

Apparentee a cette technique de rationnement, la technique du delai, elle, place des limites 
temporelles a la disponibilite de l’objet. Tout a fait comme dans mon experience avec le temple 
mormon, les individus se trouvent alors amenes a faire quelque chose qui ne les interesse pas 
particulierement, simplement parce qu’il leur reste peu de temps pour le faire. Le bon commer^ant 
annonce a grand renfort de publicite des delais limites pour E achat, afin d’eveiller un interet jusque-la 
inexistant. Des exemples de cette technique se trouvent en abondance dans la publicite pour les films. 
J’ai meme vu un theatre dont Eaffiche arrivait a evoquer le principe de rarete trois fois sans se 
repeter : « En exclusivity, representations exceptionnelles, dernieres soirees ! » 

Il y a une variante particulierement appreciee par les adeptes de Eintimidation, parce qu’elle 
impose le delai dans sa forme la plus pure, en poussant a un achat immediat. Les clients s’entendent 
dire qu’a moins de decider d’acheter immediatement, ils devront payer plus cher ou meme ne pourront 
pas acheter du tout. Le futur membre d’un club de loisirs, Eacheteur d’une automobile apprend que 
l’offre que lui fait le vendeur n’est valable qu’immediatement ; une fois que le client a quitte le 
magasin, la proposition ne tient plus. Une societe de photographie specialisee dans les portraits 
d’enfants presse les parents de commander autant de poses et de copies qu’ils le peuvent car « des 
limitations de stock nous obligent a bruler dans les vingt-quatre heures les photos invendues ». Un 
demarcheur de magazine dira que ses collegues et lui ne passent dans le quartier que le jour meme ; 
apres cela, ils s’en iront, emportant avec eux la possibility pour le client d’acheter leur produit. Une 
societe d’aspirateurs que j’ai infiltree recommandait a ses employes de pretendre qu’ils avaient tant 
de clients a visiter qu’ils ne visitaient chaque famille qu’une fois. « C’est la politique de ma societe ; 
meme si vous vous decidez aptes coup a acheter cet appareil, je ne peux pas revenir vous la vendre. » 
Cette affirmation est, bien sur, absurde. L’objectif de la societe et de ses representants est de vendre, 
et on serait ravi qu’un client demande un deuxieme passage du representant. Comme le chef des 
ventes de la societe l’expliquait aux apprentis vendeurs, cette impossibility de revenir n’a en realite 
rien a voir avec E organisation du planning. Le but est de « ne pas laisser aux clients le temps de 
reflechir, et de leur faire croire qu’ils ne pourront pas prof iter de E affaire plus tard, ce qui leur fait 
desirer de la conclure tout de suite ». 


ESCROQUERIE 
Peter Kerr New York Times 

NEW YORK - Daniel Gulban ne comprend pas comment se sont volatilisees les economies de toute une vie. 

Il se souvient de la voix persuasive d’un vendeur au telephone. Il se souvient d’avoir reve d’une fortune en petrole et en 
metal argent. Mais a ce jour, cet employe municipal a la retraite, age de quatre-vingt-un ans, ne comprend pas comment des 
escrocs l’ont persuade de se separer de dix-huit mille dollars. 



« Je voulais seulement ameliorer mes vieux jours, dit Gulban. Quand j’ai decouvert la verite, j’en ai perdu l’appetit et le 
sommeil. J’ai perdu quinze kilos. Encore maintenant, je n’arrive pas a croire que j’aie pu faire une chose pareille. » 

Gulban a ete victime de ce que la police appelle le « true de la salle des machines », dans lequel des dizaines 
d’operateurs pendus au telephone sont rassembles dans une petite piece, oil ils appellent chaque jour des milliers de clients. 
Ces societes extorqueraient des centaines de millions de dollars chaque annee a des clients sans mefiance, selon une 
commission d’enquete du Senat, qui a publie l’annee derniere un rapport sur la question. 

« Ils utilisent une adresse a Wall Street, pour impressionner, et toutes sortes d’allegations mensongeres pour inciter les 
gens a mettre leur argent dans des placements aux noms ronflants », accuse Robert Abrams, le procureur de I’Etat de New 
York, qui depuis quatre ans, a engage des poursuites dans plus d’une douzaine d’affaires de ce genre. « Les victimes se 
laissent parfois convaincre d’investir toutes leurs economies. » 

Orestes J. Milhaly, responsable du Bureau des valeurs mobilieres et de protection des investisseurs affirme que ces 
societes operent souvent en trois temps. II y a d’abord une prise de contact par telephone. Le correspondant se presente 
comme venant d’une societe dont le nom et l’adresse inspirent confiance. II se contente de demander au client potentiel de 
bien vouloir recevoir la publicite de la societe. 

Dans un deuxieme appel, toujours selon Milhaly, le representant parle des grands profits qui peuvent etre realises dans 
l’affaire, mais annonce au client qu’il n’est plus possible d’investir. Un troisieme appel donne au client la possibilite de 
participer a l’affaire, s’il se decide sur-le-champ. 

D’apres Milhaly, « l’astuce consiste a agiter une carotte devant le nez de l’acheteur, puis a la lui enlever. L’objectif est de 
lui faire acheter au plus vite, sans reflechir ». Parfois, nous dit Milhaly, le vendeur, au troisieme appel, parle d’une voix 
essoufflee, et explique au client qu’il « etait a l’instant a la corbeille ». 

Ces tactiques ont amene Gulban a se separer de toutes ses economies. En 1979, un inconnu l’a appele par telephone a 
plusieurs reprises, et l’a persuade de faire un virement de mille sept cent cinquante-six dollars a New York pour acheter de 
l’argent. Apres une autre serie de coups de telephone, le representant lui a fait acheter six mille dollars de petrole brut. Enfin, 
Gulban fit un troisieme virement de neuf mille sept cent quarante dollars, mais il ne toucha jamais aucun benefice. 

« (j]a m’a serre le coeur. Je n’etais pas cupide, je voulais seulement adoucir mes vieux jours. » Gulban n’a jamais revu 
son argent. 

Remarquez comment le principe de rarete est employe dans le deuxieme et le troisieme appel pour que M. Gulban 
« achete au plus vite sans reflechir ». Clic (Source : Peter Kerr, The New York Times.) 


La reactance psychologie 

Les faits sont concluants. L’utilisation de la rarete en tant qu’arme d’influence est frequente, 
systematique et diversifiee. S’il en est ainsi, nous pouvons etre surs que le principe considere a un 
grand pouvoir sur les comportements individuels. Dans le cas du principe de rarete, ce pouvoir 
s’appuie principalement sur deux phenomenes. Le premier nous est familier. Comme les autres armes 
d’influence, le principe de rarete repose sur notre manie des raccourcis. Cette manie est, nous l’avons 
vu, tres raisonnable. En l’occurrence, sachant que les choses qu’il est difficile de se procurer sont 
normalement plus interessantes que celles qu’on peut avoir facilement, nous pouvons dans bien des 
cas nous faire rapidement une assez bonne idee de la qualite d’un objet d’apres sa disponibilite. Ainsi, 
une des raisons de la puissance du principe de rarete, e’est qu’il est en general de bon conseil ll081 . 

De plus, le principe de rarete possede une autre force qui lui est propre : au fur et a mesure que 
l’objet devient moins disponible, nous perdons une partie de notre liberte. Or s’il y a une chose que 
nous avons en horreur, e’est de perdre une liberte qui nous etait acquise. Ce desir de preserver nos 
privileges est le fondement de la theorie de la reactance psychologique exposee par Jack Brehm, 
theorie qui explique la reponse donnee par un individu a une perte d’autonomie. D’apres cette theorie, 
chaque fois que notre liberte de choix se trouve limitee ou menacee, nous y attachons soudain plus de 
prix, et nous estimons davantage les biens qui y sont lies. C’est pourquoi, lorsqu’un objet quelconque 
se rarefie, ou que quelque autre cause nous empeche de l’obtenir, nous reagissons contre ces forces 
contraires en desirant et en recherchant davantage cet objet 11091 . 

Pour simple que paraisse cette theorie, elle n’en concerne pas moins une grande partie de 
l’environnement social. Depuis les emotions de l’enfance jusqu’aux combats revolutionnaires en 
passant par les tractations du marche, il y a bien des comportements qui s’expliquent par le ressort de 




la reactance psychologique. Avant de nous lancer dans cet examen, toutefois, il serait bon de savoir 
quand se manifeste chez un individu le desir de combattre les restrictions a sa liberte. 

Les psychologues de l’enfance font remonter la premiere manifestation de ce desir a la troisieme 
annee de l’enfant, annee redoutee des parents, car c’est celle de la classique « crise d’opposition ». La 
plupart des parents voient apparaitre chez leur enfant, a cet age, une humeur particulierement 
contrariante. Les enfants de deux ans semblent particulierement aptes a resister a toutes les pressions 
exterieures, et en particulier parentales. Vous leur dites de faire quelque chose, ils font le contraire ; 
prenez-les sur vos genoux contre leur gre, ils s’agitent jusqu’a ce que vous les reposiez par terre ; 
reposez-les par terre contre leur gre, et ils s’accrochent a vous et refusent de descendre. 

Cette attitude a ete tres bien mise en evidence par une etude realisee en Virginie sur des petits 
gar^ons ages approximativement de vingt-quatre mois. Les enfants accompagnes de leur mere etaient 
conduits dans une piece ou se trouvaient deux jouets egalement attractifs. Les objets etaient 
invariablement disposes, l’un derriere une barriere de plexiglas et L autre devant. Pour certains 
enfants, la barriere de plexiglas ne faisait que trente centimetres de haut ; ce n’etait done pas un 
veritable obstacle puisque 1’enfant pouvait facilement passer la main par-dessus la barriere. Pour les 
autres, cependant, la barriere etait haute de soixante centimetres, ce qui obligeait 1’enfant, pour avoir 
acces a l’objet dispose derriere, a contourner l’obstacle. Les chercheurs voulaient savoir quel temps il 
faudrait aux enfants pour toucher les jouets dans ces conditions. Les resultats furent tres clairs. Quand 
la paroi de plexiglas etait trop basse pour barrer Lacces a l’objet dispose derriere, les enfants ne 
montraient aucune preference pour aucun des deux objets ; en moyenne, le jouet situe devant la 
barriere etait manipule aussi rapidement que l’autre. Mais quand la barriere etait assez haute pour 
former un obstacle veritable, les enfants se dirigeaient tout de suite vers Lobjet le moins accessible, 
qu’ils touchaient trois fois plus rapidement que l’autre. Dans l’ensemble, les sujets de l’experience 
manifesterent, devant une limitation de leur liberte, 1’attitude classique des enfants de cette age : une 
opposition ouverte lllOl . 

Pourquoi la reactance psychologique apparait-elle a l’age de deux ans ? C’est sans doute que 
Lenfant franchit alors une etape decisive du developpement de sa personnalite. Pour la premiere fois, 
il se per^oit en tant qu’individu. Il ne se considere plus comme une extension de son environnement 
social, mais bien comme un etre singulier, possedant une identite distincte Ulll . Cette idee naissante 
d’autonomie va de pair avec une conscience de sa liberte. Un etre independant est un etre qui choisit; 
L enfant qui vient de decouvrir qu’il est un etre independant cherche done a explorer le champ du 
possible. Il ne faut pas etre deroute par l’esprit de contradiction deploye par notre enfant de deux ans. 
De nouvelles et exaltantes perspectives s’ouvrent a lui, qui vient de se decouvrir en tant qu’etre 
autonome. Des questions essentielles se posent a son esprit, sur la volonte, 1’autorite et la dependance. 
La tendance a lutter pour chacune de ses libertes et contre toutes les restrictions a sa liberte peut 
s’analyser comme une recherche d’information. En explorant les limites extremes de sa liberte (et du 
meme coup, de la patience de ses parents), 1’enfant decouvre les limites de sa souverainete et de sa 
dependance. Comme nous le verrons plus tard, il vaut mieux que 1’information donnee par les parents 
a cet egard soit parfaitement coherente. 

Si la troisieme annee de 1’enfant est par excellence l’age de la reactance psychologique, cette 
tendance a se rebeller contre toute atteinte a sa liberte d’action se manifeste tout au long de la vie. Il y 
a pourtant un age ou la tendance est plus marquee : l’adolescence. Les adolescents ressentent eux aussi 
l’emergence de leur individuality Dans ce cas, il s’agit d’abandonner le role de l’enfant, avec toute la 
dependance vis-a-vis des parents que celui-ci suppose, et d’assumer le role adulte, avec tous les droits 
et les devoirs correspondants. Comme on peut s’y attendre, les adolescents s’interessent surtout aux 
droits qu’ils ont le sentiment d’acquerir en tant que jeunes adultes. Comme on peut egalement s’y 




attendre, il est completement inefficace d’imposer a ce moment une autorite parentale traditionnelle. 
Que ce soit par la ruse ou par une opposition ouverte, 1’adolescent echappera a toutes ces tentatives 
autoritaires. 

Rien n’illustre mieux l’effet de boomerang produit par cette autorite imposee sur les adolescents 
que le phenomene dit de « Romeo et Juliette ». Comme on sait, Romeo Montaigu et Juliette Capulet 
sont des personnages de Shakespeare qui connaissent un destin tragique, leur amour etant rendu 
impossible par une querelle entre leurs deux families. Dejouant tous les efforts deployes par leurs 
parents pour les separer, les adolescents se reunissent dans une ultime assertion de leur libre arbitre, 
un double suicide. 

L’intensite des sentiments du couple, qui l’amene a une solution extreme, a toujours fait 
l’etonnement des critiques de la piece. Comment un amour si fort peut-il naitre si rapidement chez 
deux etres si jeunes ? Si on a Tame romantique on peut parler d’un amour rare et absolu. Un 
psychologue pourrait cependant souligner le role de 1’intervention des parents et la reactance 
psychologique qu’elle peut produire. Peut-etre la passion de Romeo et Juliette n’etait pas a l’origine 
devorante au point de transcender les obstacles opposes par les families. Peut-etre, au contraire, etait- 
elle nourrie par cette opposition. Ne pourrait-on penser que si les jeunes gens avaient ete laisses a eux- 
memes, leur passion devorante n’aurait ete qu’une amourette juvenile ? 

Comme il s’agit d’une histoire imaginaire, ce genre de question reste purement speculatif, et les 
reponses ne peuvent etre que des hypotheses. Cependant, on peut s’interroger avec plus de raison sur 
les modernes Romeo et Juliette. Les couples en butte a Popposition de leurs families y reagissent-ils 
en s’engageant plus avant dans la relation de couple et en eprouvant des sentiments peut-etre plus 
profonds ? D’apres une etude realisee sur cent quarante couples du Colorado, c’est exactement ce qui 
se passe. De fait, les chercheurs ont montre que bien que Popposition parentale aille de pair avec 
certains problemes dans le couple (les partenaires ont davantage tendance a se voir d’un oeil critique et 
a signaler des comportements negatifs chez P autre), elle contribue a conforter P amour et le desir de 
mariage du couple. Pendant le courant de l’etude, au fur et a mesure que Popposition parentale 
s’accentuait, le couple etait plus soude, et quand Popposition faiblissait, les sentiments reciproques 
avaient tendance a refroidu T1121 . 

Si l’effet « Romeo et Juliette », reproduit chez des jeunes de notre epoque, peut sembler charmant - 
a des observateurs exterieurs - d’autres manifestations de la reactance adolescente confinent au 
tragique. Pendant plus de dix ans, les publicites d’une marque americaine de cigarettes vehiculerent 
l’idee selon laquelle les femmes avaient « parcouru un long chemin » depuis le temps ou les normes 
sociales exigeaient qu’elles ne se departissent jamais d’une attitude convenable et reservee. De nos 
jours, sous-entendaient ces campagnes, une femme ne doit plus voir son independence entravee par 
des contraintes phallocrates qui la privent, notamment, de la liberte de fumer. Le message a-t-il reussi 
a inciter le public cible a se rebeller contre ces interdictions desormais depassees ? Une etonnante 
statistique apporte une deplorable reponse a cette question : pendant la periode couverte par cette 
campagne de longue duree, le pourcentage de fumeurs ne s’est eleve que parmi un seul groupe 
demographique, dans la population americaine : les adolescentes. 

Pour les enfants de deux ans, pour les adolescents, la reactance psychologique traverse tout le 
champ de leur experience comme un torrent. Pour la plupart d’entre nous, c’est plutot une eau calme 
et souterraine, qui ne jaillit soudain a la lumiere qu’occasionnellement. Cependant, ces eruptions se 
manifestent de differentes fa^ons qui peuvent interesser, non seulement le psychologue, mais le 
legislateur et le politique. 

Ainsi, on peut citer le cas de Kennesaw, en Georgie, la ville ou fut promulguee, le l er juin 1982, une 



loi obligeant tous les adultes residents a posseder une arme a feu et des munitions, sous peine de six 
mois de prison et d’une amende de deux cents dollars. Toutes les caracteristiques de cette loi sur les 
armes a feu faisaient de Kennesaw le terrain ideal pour un phenomene de reactance psychologique : la 
liberte que restreignait cette loi est une liberte fondamentale reconnue depuis toujours, a laquelle tous 
les Americains sont attaches. De plus, la loi fut edictee par le conseil municipal avec un minimum de 
concertation. La theorie de la reactance psychologique permettait de prevoir que dans ces conditions, 
il n’y aurait qu’une faible partie des cinq mille quatre cents habitants pour se conformer a la loi. 
Pourtant les journaux annoncerent que trois ou quatre semaines apres le vote de cette loi, les ventes 
d’armes a Kennesaw etaient, si Ton ose dire, en plein boom. 

Comment peut-on expliquer ces faits en contradiction apparente avec le principe de reactance 
psychologique ? En examinant de plus pres l’identite des acheteurs. Les marchands d’armes de 
Kennesaw, interroges, revelerent que les amateurs d’armes n’etaient pas des residents de la ville, mais 
des visiteurs, pour la plupart attires par la publicite pour 1’achat d’une premiere arme a Kennesaw. 
Donna Green, proprietaire d’un magasin decrit par un journal comme un « supermarche des armes », 
en temoigne : « Les affaires marchent tres bien. Mais il n’y a presque que des gens venus d’ailleurs 
qui achetent. Nous n’avons eu que deux ou trois personnes de la ville qui ont achete une arme pour se 
conformer a la loi. » Apres le vote de cette loi, la vente des armes etait effectivement en plein essor a 
Kennesaw, mais les acheteurs n’etaient pas les individus vises par la loi, qui, eux, se montraient 
unanimement retifs. Seuls les individus dont cette loi ne restreignait pas la liberte avaient eu envie de 
s’y conformer. 

On avait pu observer une situation similaire dix ans auparavant, plusieurs centaines de kilometres 
au sud de Kennesaw, lorsque le comte de Dade, ou se trouve Miami, imposa une reglementation anti¬ 
phosphates, interdisant l’utilisation, et meme la possession de lessives contenant des phosphates. Une 
etude sur l’impact de la loi a montre deux reactions similaires de la part de residents de Miami. 
D’abord, suivant en cela une tradition ancestrale, nombre d’habitants de Miami se lancerent dans la 
contrebande. Parfois en compagnie de voisins et d’amis, constitues en « caravanes de lessives », ils 
allaient dans les comtes voisins charger leurs voitures de detergents aux phosphates. On se mit bientot 
a accumuler des stocks, et dans la frenesie qui caracterise les periodes de penurie, certaines families 
se vantaient de posseder des reserves de lessive pour vingt ans. 

La deuxieme reaction provoquee par la loi fut moins visible, mais plus general e que 1’expansion de 
la contrebande et 1’accumulation de reserves. Pousses a desirer ce qu’ils ne pouvaient plus obtenir, la 
majorite des consommateurs de Miami se mirent a considerer les produits aux phosphates comme 
meilleurs qu’auparavant. Par comparaison avec les habitants de Tampa, qui n’etaient pas touches par 
la reglementation du comte de Dade, les citoyens de Miami avaient une meilleure opinion des 
detergents aux phosphates, estimant qu’ils etaient plus doux, lavaient mieux en eau froide, donnaient 
un linge plus blanc et plus frais, et attaquaient mieux les taches. Apres le vote de la loi, ils etaient 
meme convaincus que les detergents aux phosphates etaient plus liquides que ne l’estimaient les 
consommateurs de Tampa ril31 . 

Ce genre de reaction est typique des individus qui ont perdu une liberte acquise ; elle permet de 
mieux comprendre comment la reactance psychologique et la rarete agissent sur nous. Quand notre 
liberte se trouve limitee dans un certain domaine, nous ressentons un desir accru d’obtenir les objets 
qui nous sont devenus inaccessibles. Pourtant, nous n’avons pas conscience en general que c’est la 
reactance psychologique qui nous les fait desirer davantage ; nous avons seulement conscience de 
notre desir. Nous devons cependant justifier notre sentiment, et nous commen^ons alors a attribuer a 
l’objet toutes sortes de qualites. Il n’est d’ailleurs que naturel de supposer que si l’on se sent attire par 
quelque chose, c’est en raison de ses merites. Dans le cas de la loi anti-phosphates du comte de Dade, 



comme dans d’autres cas de disponibilite limitee, la supposition est erronee. Les detergents aux 
phosphates ne lavent ni plus ni moins blanc une fois qu’on les a interdits. S’ils s’elevent dans notre 
estime, c’est seulement parce que nous sentons que nous les desirons davantage. 

La tendance a desirer ce qui est interdit et a lui attribuer par consequent toutes sortes de vertus ne 
se limite pas au domaine des lessives. Elle ne se limite d’ailleurs pas au domaine de la consommation 
puisque le meme phenomene se produit en cas de restrictions a 1’ information. A une epoque ou la 
faculte d’obtenir, d’emmagasiner et de gerer 1’ information est de plus en plus un facteur determinant 
de richesse et de pouvoir, il est important de comprendre comment nous reagissons aux tentatives de 
censure, ou de restriction de 1’ information. On dispose de beaucoup de donnees sur nos reactions a ce 
qui fait ordinairement l’objet d’une censure, comme la violence mediatisee, la pornographie, les 
discours extremistes, mais il y en a, curieusement, tres peu sur notre reaction a l’acte de censure en 
lui-meme. Heureusement, les resultats des quelques etudes realisees sur ce sujet sont concordants. 
Presque invariablement, notre reaction devant une restriction de 1’information est de desirer davantage 
obtenir cette information et de la voir de fa^on plus positive qu’auparavant[114l. 

Ce qui semble curieux, ce n’est pas que le public desire plus que jamais avoir acces a 
l’information ; ce sentiment semble assez naturel. C’est plutot que la censure l’amene a croire 
davantage a cette information, meme s’il n’en a pas eu connaissance. Ainsi, quand des etudiants de 
l’Universite de Caroline du Nord apprirent qu’un discours contre la mixite des cites universitaires 
avait ete interdit, ils devinrent plus opposes a l’idee de mixite. Ainsi, sans avoir seulement entendu le 
discours, ils etaient favorables a la these. Cela ouvre des perspectives inquietantes : les tenants de 
positions insoutenables ou peu populaires peuvent habilement nous rallier a leurs positions en 
s’arrangeant pour que leur message soit censure. Paradoxalement, pour de telles gens, par exemple, les 
membres de groupes politiques marginaux, la strategic la plus efficace peut etre, non pas de faire 
connaitre leurs opinions controversies, mais de faire en sorte de subir une censure officielle, puis de 
faire connaitre la censure. Peut-etre les auteurs de la Constitution americaine agissaient-ils autant en 
sociopsychologues qu’en defenseurs des libertes civiles lorsqu’ils redigerent la tres liberale 
disposition concernant la liberte de parole dans le Premier Amendement. En refusant de restreindre la 
liberte de parole, ils souhaitaient peut-etre empecher que de nouvelles theories politiques gagnent 
1’adhesion des citoyens par le truchement irrationnel de la reactance psychologique. 

Les idees politiques ne sont pas les seules cibles de la censure. L’acces aux documents touchant a la 
sexualite est souvent prohibe ; d’ou les descentes de police operees occasionnellement sur les 
librairies et les salles de spectacles « pour adultes » ; ou, moins sensationnelles, les pressions exercees 
sans relache par les parents et les groupes de citoyens pour expurger de tout contenu sexuel les 
documents proposes aux eleves, pressions visant aussi bien les manuels qui traitent d’hygiene ou 
d’education sexuelle que les livres disponibles dans les bibliotheques scolaires. Les deux partis qui 
s’opposent dans ces affaires sont egalement pleins de bonnes intentions, et la question n’est pas 
simple, car elle touche a des domaines aussi delicats que la moralite, l’art, le pouvoir des parents sur 
l’ecole, et les libertes definies dans le Premier Amendement. Mais d’un point de vue purement 
psychologique, les partisans d’une stricte censure devraient peut-etre examiner de plus pres les 
resultats d’une etude menee aupres d’etudiants de l’Universite de Purdue \ 1151 . On soumettait a ces 
etudiants des publicites pour un roman. Pour la moitie des etudiants, la version qu’ils avaient sous les 
yeux comportait la mention « livre destine aux adultes exclusivement, interdit aux moins de vingt et 
un ans » ; pour les autres etudiants, la publicite ne comportait aucune restriction d’age. Quand les 
chercheurs, par la suite, demanderent aux etudiants de donner leur sentiment sur ce livre, ils 
constaterent deux reactions identiques a celles que nous avons deja vues plus haut : ceux qui avaient 
ete informes de la restriction d’age 1) desiraient davantage lire le livre, et 2) croyaient plus volontiers 




que le livre leur plairait. 

On pourrait toujours soutenir que si ces resultats sont probants en ce qui concerne un petit 
echantillon d’etudiants deja adultes, ils ne concernent pas les lyceens, qui sont le veritable enjeu de la 
bataille anti-sexe menee actuellement. D’abord, la psychologie nous enseigne qu’en tant qu’attitude 
permanente, la tendance a s’opposer a 1’autorite adulte se manifeste tres tot chez 1’adolescent, des 
l’age de douze-treize ans. II n’est pas besoin d’observer les comportements de fa^on scientifique pour 
remarquer la naissance precoce des tendances rebelles. Shakespeare, disent les specialistes, donnait a 
Romeo et Juliette quinze et treize ans, respectivement. Ensuite, les reactions observees chez les 
etudiants de Purdue n’ont rien d’unique, et ne peuvent etre attributes a quelque interet particulier pour 
les questions sexuelles qui serait specifique aux etudiants. La reaction se produit quelle que soit la 
nature de la restriction imposee de l’exterieur. Limiter l’acces au livre avait le meme effet 
qu’interdire les detergents aux phosphates en Lloride ou censurer un discours en Caroline du Nord. 
Chaque fois, les personnes concernees desiraient davantage Particle en question, et par consequent, le 
consideraient d’un oeil plus favorable. 

Les partisans d’une interdiction officielle de tout document traitant de questions sexuelles dans les 
programmes scolaires ont pour objectif de detourner la societe et particulierement la jeunesse, de 
l’erotisme. A la lumiere de 1’ etude de Purdue et d’autres recherches sur 1’ effet des restrictions 
autoritaires, on peut se demander si la censure officielle n’est pas en contradiction avec cet objectif. Si 
l’on tire les consequences des resultats obtenus, la censure va augmenter chez les eleves le desir de 
livres a contenu sexuel, et les amener a se considerer eux-memes comme faisant partie du genre de 
personnes qui aiment ce genre de choses. 

Le terme « censure officielle » fait penser aux interdictions d’ordre moral ou politique. Pourtant il 
y a une autre forme de censure officielle que nous ne considerons pas comme telle, sans doute parce 
qu’elle intervient apres coup. II arrive frequemment que soient exposes devant un jury populaire des 
faits ou des temoignages, qui sont immediatement declares irrecevables par le president du tribunal, 
qui par la suite recommande aux jures de ne pas tenir compte de ces faits. En cela, le juge peut etre 
considere comme un censeur, bien que la forme que prend cette censure soit particuliere. Ce n’est pas 
la divulgation de l’information qui est prohibee - il est deja trop tard pour cela -, c’est l’utilisation de 
cette information par le jury. Quelle est l’efficacite de ces instructions du juge ? Est-il possible que, 
pour des jures qui se sentent en droit d’utiliser toutes les informations disponibles, la declaration 
d’irrecevabilite puisse provoquer une reactance psychologique, et les amener a utiliser davantage cette 
information ? 

C’etaient la quelques-unes des questions posees dans un ambitieux projet de recherches sur les 
jurys propose par l’Universite de Chicago (University of Chicago Law School). L’une des raisons pour 
lesquelles les resultats de cette experience sont si interessants est que les sujets etaient tous reellement 
membres d’un jury populaire au moment de Letude et avaient accepte de participer aux « jurys 
experimentaux » formes par les chercheurs. Ces jurys experimentaux entendirent des enregistrements 
d’audience, pris d’apres de veritables proces. Puis ils delibererent comme s’ils jugeaient reellement 
Laffaire. Dans la partie de Letude qui se rapporte a notre propos, trente jurys entendirent exposer une 
affaire ; il s’agissait d’une femme qui avait ete blessee par une voiture a la suite d’une imprudence du 
conducteur. Le premier resultat de l’experience fut sans surprise. Quand le conducteur declarait qu’il 
avait une assurance de responsabilite civile, les jures, decidant du montant des dommages-interets, 
accordaient en moyenne quatre mille dollars de plus a la victime que s’il disait ne pas avoir 
d’assurance (trente-sept mille dollars dans un cas, trente-trois mille dollars dans Lautre). Ainsi, 
comme le soup^onnent depuis longtemps les compagnies d’assurances, les jures accordent aux 
victimes des reparations plus genereuses si c’est une compagnie d’assurances qui sera amenee a payer. 



Mais c’est un deuxieme resultat de 1’experience qui nous interesse. Si le conducteur declarait etre 
assure et que le juge declare cette information irrecevable, demandant au jury de ne pas en tenir 
compte, sa recommandation avait l’effet oppose, si bien que les reparations s’elevaient en moyenne a 
la somme de quarante-six mille dollars. Ainsi quand certains jurys apprenaient que le conducteur etait 
assure, ils augmentaient les dommages-interets de quatre mille dollars. Mais quand d’autres jures 
etaient pries officiellement de ne pas utiliser cette information, ils l’utilisaient encore plus, 
augmentant les dommages-interets de treize mille dollars. II semble done que meme la censure la plus 
respectable, dans le cadre d’un tribunal, se retourne contre le censeur. Nous reagissons, la encore, a la 
restriction d’information en donnant plus de valeur a 1’information interdite lll61 . 

Le fait que 1’information soit d’autant plus estimee qu’elle est limitee nous autorise a appliquer le 
principe de rarete dans des domaines non materiels. Le principe vaut pour les messages, les nouvelles, 
et toutes les formes de connaissance. Dans cette perspective, nous pouvons voir qu’il n’est pas 
necessaire que Tinformation soit censuree pour que nous lui attachions plus de valeur ; il suffit qu’elle 
soit rare. Conformement au principe de rarete, par consequent, nous trouverons une information plus 
persuasive si nous pensons ne pas pouvoir l’obtenir ailleurs. Cette idee que l’information exclusive est 
une information persuasive a ete le point de depart des travaux de deux psychologues, Timothy Brock 
et Howard Fromkin, qui ont avance une analyse du type offre-demande de la persuasion fll71 . 

Pour moi, le meilleur argument en faveur de la these de Brock et Fromkin se trouve dans une petite 
experience menee par un de mes etudiants. A l’epoque, cet etudiant etait aussi chef d’entreprise, 
proprietaire d’une societe d’importation de viande de boeuf, en pleine prosperity ; il etait revenu sur 
les bancs de l’Universite afin d’acquerir une formation complementaire de marketing. Apres une 
conversation dans mon bureau au sujet de la rarete et de l’exclusivite de l’information, il decida 
d’etudier la question en utilisant son personnel. Les clients de la societe, acheteurs pour des 
supermarches ou d’autres detaillants de produits alimentaires, etaient appeles au telephone de la fa^on 
habituelle par un vendeur. On leur proposait la marchandise de trois manieres differentes. A un 
premier groupe de clients, on fit une presentation de vente ordinaire, avant de prendre simplement leur 
commande. Un deuxieme groupe de clients entendit une presentation ordinaire, plus l’information que 
l’offre de viande de boeuf importee allait se reduire dans les mois a venir. Un troisieme groupe eut 
droit a la presentation ordinaire ainsi qu’a l’information concernant la penurie de boeuf ; mais ils 
apprirent par la meme occasion que la nouvelle n’etait pas publique ; elle provenait, leur disait-on, de 
certains contacts exclusifs de la societe. Ainsi les clients de ce troisieme groupe apprenaient que non 
seulement le produit n’etait plus disponible de fa^on illimitee, mais il en etait de meme pour 
l’information a ce sujet; la magie de l’objet rare s’exer^ait doublement. 

Les resultats de 1’experience devinrent rapidement visibles quand les vendeurs de la societe se 
mirent a reclamer une augmentation de l’approvisionnement parce qu’il n’y avait plus assez de stocks 
pour executer toutes les commandes revues. Compares aux clients qui avaient retpi seulement la 
proposition ordinaire, les clients qui avaient ete informes d’une diminution de l’offre achetaient deux 
fois plus. Mais les clients les plus survoltes etaient ceux qui apprenaient cette penurie par la voie 
« confidentielle ». Ceux-la acheterent six fois plus de viande que les premiers clients. Apparemment, 
le fait que la nouvelle que le produit allait se faire rare soit elle-meme rare la rendait particulierement 
persuasive 11181 . 

Les conditions optimales 

Tout comme les autres armes d’influence, le principe de rarete est plus efficace a certains moments 





qu’a d’autres. D’un point de vue pratique, il est important de savoir a quel moment nous sommes plus 
vulnerables a son influence. A cet egard, une experience imaginee par le sociopsychologue Stephen 
Worchel apporte des elements de reponse 11191 . La procedure etait simple : dans le cadre d’une etude 
sur la preference des consommateurs, on proposait aux participants une boite de biscuits au chocolat 
en leur demandant de gouter et donner leur avis. Pour la moitie des sujets, la boite contenait dix 
biscuits ; pour 1’autre moitie, elle n’en contenait que deux. Comme on peut s’y attendre en vertu du 
principe de rarete, quand les biscuits etaient au nombre de deux, ils etaient juges plus favorablement 
que quand ils etaient au nombre de dix. Le biscuit offert avec parcimonie etait juge plus tentant, de 
meilleure qualite, et plus couteux que le meme biscuit offert en abondance. 

Quoique ce resultat soit une confirmation frappante du principe de rarete, il ne nous apprend rien 
que nous ne sachions deja. Une fois de plus, nous voyons qu’un article moins abondant est plus desire 
et plus valorise. La veritable valeur de 1’etude sur les biscuits vient de deux resultats supplementaires, 
dont chacun merite un examen separe. 

Le premier de ces resultats notables concerne une petite variation dans le deroulement de 
1’experience. Plutot que d’evaluer les biscuits dans des conditions de rarete constante, certains 
participants recevaient d’abord une boite de dix biscuits qui etait ensuite remplacee par une boite de 
deux biscuits. Ainsi, avant de pouvoir gouter, certains participants voyaient leur abondante ration de 
biscuits considerablement reduite. D’autres participants, cependant, ne connaissaient des le debut que 
la restriction, les biscuits disposes devant eux restant toujours au nombre de deux. De cette fa^on, les 
chercheurs entendaient etudier les differentes formes de rarete : attachons-nous plus de valeur aux 
choses qui deviennent soudain moins disponibles, ou aux choses qui ont toujours ete rares ? En ce qui 
concerne les biscuits, la reponse fut claire. Le passage d’une situation d’abondance a une situation de 
rarete produisait une reaction nettement plus positive aux biscuits que la rarete constante. C’etait vrai 
pour toutes les evaluations mais particulierement visible dans revaluation du prix des biscuits 
(soixante et un cents contre cinquante et un cents). 

L’idee que la rarete subite est la plus puissante s’applique a toutes sortes d’autres situations. Ainsi, 
les sociologues ont constate que ce phenomene est une source importante de violence et de troubles 
politiques. Un tenant eminent de cette these est James C. Davies, qui affirme que les revolutions se 
produisent quand une periode d’amelioration economique et sociale est suivie d’un revirement brutal 
de la conjoncture. Ce ne sont done pas les classes opprimees de toute eternite qui se revoltent ; elles 
considerent leur misere comme faisant partie de l’ordre naturel des choses. Les revolutionnaires, au 
contraire, sont ceux a qui l’on a fait gouter a une vie meilleure. Quand les conditions meilleures qu’ils 
ont connues et tenues pour acquises disparaissent subitement, ils en eprouvent un desir renforce et, 
souvent, se soulevent pour les reconquerir 11201 . 

Davies a rassemble a l’appui de sa these, des faits convaincants, puises dans l’histoire des 
revolutions, des revokes et des guerres civiles ; il cite entre autres la revolution fran^aise, la 
revolution russe, la revolution egyptienne, ainsi que des soulevements survenus aux Etats-Unis tels 
que la Rebellion de Dorr a Rhode Island au XIX e siecle, la guerre de Secession, et les emeutes raciales 
des annees 1960. Chaque fois, une periode de bien-etre etait suivie d’un recul, qui dechainait la 
violence. 

Les conflits raciaux qui ont enflamme certaines villes americaines, dans les annees 1960, en ont ete 
une illustration frappante. A l’epoque, tout le monde se posait la question : « pourquoi maintenant ? » 
Il semblait incomprehensible qu’en trois siecles, passes pour la plus grande partie dans la servitude, et 
pour le reste dans la misere, les Noirs americains choisissent la periode progressiste des annees 1960 
pour se revolter. De fait, comme le souligne Davies, les deux decennies suivant la Deuxieme Guerre 




mondiale avaient vu la situation economique et les droits politiques des Noirs s’ameliorer 
considerablement. En 1940, la population noire etait soumise a des lois discriminatoires concernant le 
logement, les transports, et E education ; de plus, meme a qualification egale, le foyer noir ne gagnait 
en moyenne qu’un peu plus de la moitie de ce que gagnait le foyer blanc. Quinze ans apres, les choses 
avaient bien change. La legislation federale avait declare inacceptables toutes les tentatives, ouvertes 
ou detournees, de segregation dans les ecoles, les lieux publics, le logement, et Eemploi. De grandes 
avancees avaient eu lieu dans le domaine economique ; le revenu d’une famille noire etait passe de 
cinquante-six pour cent a quatre-vingts pour cent de celui d’une famille blanche, a niveau d’etudes 
egal. 

Mais c’est alors, suivant l’analyse que fait Davies des conditions sociales, que ce progres rapide fut 
arrete par des evenements qui assombrissaient le bel optimisme des annees precedentes. D’abord, il 
s’avera qu’il etait plus facile de reformer la loi que de reformer les moeurs. En depit de toute la 
legislation progressiste des annees 1940-1950, les Noirs voyaient que la plupart des lieux de 
residence, des emplois et des ecoles leur restaient interdits. Les victoires remportees a Washington 
avaient sur le terrain un air de defaite. Ainsi, dans les quatre annees qui suivirent la decision de la 
Cour supreme, de realiser la mixite dans toutes les ecoles publiques, en 1954, les Noirs furent les 
victimes de cinq cent trente actes de violence (intimidations d’enfants noirs et de leurs parents, 
attentats a la bombe, incendies) destines a empecher l’integration scolaire. Cette violence donnait aux 
Noirs le sentiment que leur cause connaissait un recul. Pour la premiere fois depuis bien avant la 
Deuxieme Guerre mondiale, depuis l’epoque ou on enregistrait soixante-dix-huit lynchages en un an, 
les Noirs devaient se preoccuper de la securite physique de leurs families. La nouvelle violence ne se 
limitait pas au domaine de L education. Les manifestations pacifiques qui se deroulaient au meme 
moment devaient souvent affronter les foules hostiles - et la police. 

II y eut egalement un renversement de la tendance en termes economiques. En 1962, le revenu 
d’une famille noire etait retombe a soixante-quatorze pour cent de celui d’une famille blanche a 
niveau d’etudes egal. Pour Davies, l’aspect le plus important de ce chiffre de soixante-quatorze pour 
cent n’est pas qu’il representait sur le long terme une amelioration par rapport a la situation d’avant- 
guerre, mais que sur le court terme c’etait un recul par rapport aux niveaux atteints dans les 
annees 1950. L’annee suivante, il y eut les emeutes de Birmingham et, apres une succession de 
manifestations violentes, on en arriva aux soulevements de Watts, Newark, et Detroit. 

Suivant en cela le schema caracteristique des revolutions, les Noirs americains sont devenus plus 
rebelles au moment ou ils se trouverent arretes dans leur constante progression, et meme ramenes a 
une situation anterieure. Il y a la une le^on a tirer pour les chefs politiques : quand il s’agit de liberte, 
il est plus dangereux d’en avoir donne pendant un temps que de n’avoir jamais rien accorde. Le 
probleme d’un gouvernement qui souhaite ameliorer le statut politique et social d’un groupe opprime 
depuis longtemps, c’est que ce faisant, il cree de nouvelles libertes sur le groupe, la ou il n’y en avait 
aucune. Et si ces libertes acquises reculent, le prix a payer sera particulierement lourd. 

Cette regie de base s’est verifiee lors d’evenements survenus beaucoup plus recemment, dans 1’ex- 
Union sovietique. Apres des decennies de repression, Mikhail Gorbatchev commen^a a accorder a son 
peuple de nouvelles libertes et de nouveaux droits, via deux politiques menees de pair, la glasnost et la 
perestroika. Inquiets de la direction dans laquelle s’orientait le pays, quelques membres du 
gouvernement, de l’etat-major et du KGB se souleverent. Plagant Gorbatchev en residence surveillee, 
ils annoncerent, le 19 aout 1991, qu’ils prenaient le pouvoir et allaient faire en sorte de restaurer 
l’ordre ancien. Dans le reste du monde, la plupart des observateurs crurent que le peuple sovietique, 
connu pour sa traditionnelle tendance a se soumettre et a adherer a 1’autorite, accepterait passivement 
la nouvelle situation, comme toujours. Lance Morrow, redacteur en chef du magazine Time, se 



souvient d’avoir reagi dans ce sens : « Au debut, les effets du putsch parurent conformes a la coutume. 
La nouvelle fut vecue comme un coup d’assommoir, immediatement suivi par une triste resignation. II 
etait evident que les Russes, fideles a leur histoire, allaient revenir a leur veritable maniere d’etre. 
Gorbatchev et sa glasnost etaient une aberration ; maintenant, nous assistions a un fatal retour a la 
normal e. » 



FIGURE 9 


Arretez ces chars 

Revokes d’apprendre que leur president, Mikhail Gorbatchev, venait d’etre destitue par une conjuration de putschistes decides a 
supprimer les libertes qu’il venait d’institutionnaliser, les Moscovites s’opposerent a Vavancee des chars et au coup d’Etat, avec 

succes. 

(BORIS YURCHENKO, ASSOCIATED PRESS) 

Mais les temps n’etaient pas a la norme. Tout d’abord, Gorbatchev n’avait pas gouverne dans la 
ligne des tsars ni dans celle de Staline et autres oppresseurs qui, depuis la guerre, avaient prive les 
masses de leurs moindres libertes. II leur avait accorde des prerogatives, des possibilites de choix. 
Voyant que ses libertes nouvellement acquises etaient menacees, la population se debattit comme un 
chien auquel on aurait tente de prendre un os. Dans les heures qui suivirent l’annonce du coup d’Etat, 
des milliers de gens envahissaient les rues, levaient des barricades, affrontaient les forces armees, 
encerclaient les tanks et violaient le couvre-feu. Le soulevement fut si rapide, si massif et si unitaire 
face a toute limitation des acquis de la glasnost, qu’apres seulement trois jours d’emeutes, les 
responsables du putsch cederent, stupefaits, a la pression et rendirent le pouvoir en implorant la 
misericorde du president Gorbatchev. S’ils avaient ete etudiants en histoire - ou en psychologie -, ils 
auraient ete moins surpris par le raz-de-maree populaire qui avait submerge leur entreprise. L’une ou 
T autre de ces deux disciplines leur aurait appris une immuable le^on : on ne renonce pas a des libertes 
fraichement gagnees sans en decoudre. 

Cette observation s’applique aussi bien a la vie familiale qu’a la vie politique. Les parents qui, de 
fa^on incoherente, accordent des droits ou font respecter certaines regies invitent leurs enfants a la 
rebellion, car ils etablissent inconsiderement des libertes nouvelles. L’adulte qui tantot interdit et 
tantot permet a 1’enfant de manger entre les repas etablit cette liberte pour T enfant. A partir de ce 
moment, il lui est difficile de faire respecter la regie, et la situation devient explosive, car 1’enfant 
n’est pas simplement prive d’un droit qu’il n’a jamais eu, il perd un droit acquis. Comme nous l’avons 
vu dans le cas des libertes politiques et (ce qui est ici plus pertinent) des biscuits au chocolat, on 
desire davantage quelque chose qui est devenu inaccessible que quelque chose qui a toujours ete en 
quantite limitee. Nous ne devons done pas nous etonner que les parents qui font respecter la discipline 
de maniere erratique doivent affronter des enfants rebelles fl211 . 





Revenons a 1’experience sur les biscuits pour signaler une autre reaction stimulee par la rarete. 
Nous avons deja vu que les biscuits distribues en quantite limitee etaient juges plus favorablement que 
les biscuits distribues en abondance, et que les biscuits dont la quantite etait devenue soudain limitee 
etaient juges plus favorablement encore. Pour en rester a ce dernier cas de figure, il y avait un certain 
biscuit qui avait une faveur particuliere : celui qui devenait rare a cause d’une demande plus grande. 

Rappelez-vous que dans 1’ experience, pour placer les participants dans une situation de penurie 
subite, on leur avait donne une boite de dix biscuits qui fut ensuite remplacee par une boTte de deux 
biscuits. Plus precisement, les chercheurs procederent de deux fa^ons differentes. A certains 
participants, on expliqua qu’on avait besoin de ces biscuits pour repondre a la demande des 
participants. A un deuxieme groupe de participants, on expliqua qu’on reduisait le nombre de biscuits 
parce que l’experimentateur s’etait trompe et ne leur avait pas donne la boite prevue. Les resultats 
montrerent que ceux dont les biscuits etaient devenus rares du fait d’une demande accrue les aimaient 
davantage que ceux dont les biscuits s’etaient faits rares a la suite d’une erreur. Les biscuits rendus 
rares par la demande du groupe etaient meme les plus apprecies dans le cadre de cette etude. 

Cette observation met en evidence L importance de la competition dans la recherche de ressources 
limitees. Non seulement nous desirons davantage un article quand il est rare, mais nous le desirons 
particulierement quand nous sommes en situation de competition. Les publicitaires essaient souvent 
d’exploiter en nous cette tendance. Dans leurs annonces, nous apprenons que la demande est si forte 
pour un certain article, que nous devons courir l’acheter, ou bien nous voyons une foule se presser aux 
portes d’un magasin avant des soldes, ou encore s’arracher certains produits. Le message n’est pas 
simplement que le produit est bon parce que d’autres personnes l’estiment tel, mais aussi que, pour 
obtenir ce produit, nous sommes en competition directe avec ces personnes. 

Le sentiment d’etre en competition pour des ressources rares est une importante source de 
motivation. L’ardeur d’un amoureux tiede resurgit des qu’apparait un rival. C’est souvent pour des 
raisons de strategie, par consequent, que l’un des partenaires revele a b autre les attentions dont il fait 
l’objet, ou les invente au besoin. Les vendeurs apprennent a jouer le meme jeu avec les clients indecis. 
Par exemple, un agent immobilier qui tente de vendre une maison a un client potentiel a vu la maison, 
est interesse, et doit revenir le lendemain pour en discuter. S’il est invente pour la circonstance, le 
nouveau client est etranger a la region et dispose de moyens eleves ; les personnages favoris sont « un 
investisseur d’un autre Etat qui achete pour des raisons fiscales » et « un medecin et sa femme qui 
viennent s’installer dans la ville ». La tactique est imparable. L’idee de se faire « doubler » par un 
rival rend l’acheteur beaucoup plus empresse. 

Il y a un element physique dans le desir d’obtenir un article dispute. Lors des grands soldes 
saisonniers ou autres, les clients se laissent, de leur propre aveu, emporter dans le feu de b action. 
Affoles par la foule grouillante de tous les competiteurs qui se bousculent, ils se battent pour des 
articles qu’ils auraient, dans d’autres circonstances, dedaignes. Ce comportement rappelle la frenesie 
de nourriture qui s’empare de certains groupes d’animaux. Les pecheurs exploitent le phenomene en 
jetant une grande quantite d’appat a de grands bancs de poissons. Bientot beau grouille de nageoires et 
de gueules ouvertes lancees dans la competition pour la nourriture. A ce moment-la, les pecheurs 
peuvent epargner leur temps et leur argent en jetant des lignes non amorcees, car les poissons 
frenetiques mordront a tout ce qu’ils rencontrent, meme un hame^on nu. 

Il y a un parallele evident entre la fa^on dont les pecheurs et les grands magasins produisent une 
fureur competitive entre tous ceux qu’ils souhaitent prendre a l’hame^on. Pour attirer la proie, les 
pecheurs repandent de la nourriture dans beau. Pour des raisons similaires, les grands magasins au 
moment des soldes proposent un certain nombre d’articles a des prix tres interessants, des « prix 
d’appel ». Si l’appat, quelle que soit sa forme, a fait son oeuvre, un troupeau immense et avide se 



rassemble pour l’avaler. Tres vite, dans la presse generale, le groupe devient agite, presque aveugle, 
par le caractere competitif de la situation. Les hommes comme les poissons perdent la notion de ce 
qu’ils veulent et se mettent a happer tout ce qu’on se dispute. On peut se demander si le thon 
atterrissant sur le pont du navire avec dans la gueule un hame^on nu partage la stupeur incredule du 
client des grands magasins de retour chez lui, les bras charges d’achats inutiles. 

Ne croyons pas que la fievre de la competition pour des ressources limitees ne touche que des 
organismes primitifs tels que les bancs de thons et la clientele des soldes. Voyez plutot l’histoire 
d’une decision d’achat remarquable prise en 1973 par Barry Diller, qui etait alors president des 
nouvelles programmations a la chaine de television ABC. II accepta de payer 3,3 millions de dollars 
les droits d’une seule diffusion du film L’aventure du Poseidon. Le chiffre merite d’etre cite, car il 
depasse de loin le prix le plus haut jamais paye pour une seule diffusion : deux millions de dollars 
pour Patton. 



FIGURE 10 


Une concurrence contagieuse 

Cette vendeuse foule avec degout le champ de bataille laisse lors de soldes monstres dans ce magasin de chaussures par les clients 

devenus « completement enrages, s’empoignant les uns les autres et s’arrachant des articles dont ils ne connaissaient meme pas 

forcement la pointure ». 

(UPI) 

De fait, le prix etait si excessif qu’on estime que la chaine ABC perdit un million de dollars dans 
1’affaire. Comme le vice-president des programmations speciales de NBC, Bill Storke, le declara a 
l’epoque : « Ils n’arriveront jamais a rentrer dans leur argent, jamais. » 

Comment expliquer qu’un homme d’affaires aussi avise et experiments que Diller ait accepte une 
affaire qui devait se solder selon toute probability par une perte d’un million de dollars ? La reponse 
est peut-etre a chercher dans un deuxieme aspect de la vente : c’etait la premiere fois qu’un film etait 
propose aux grands reseaux par la voie d’une vente aux encheres. Jusqu’alors, les trois grands reseaux 
de television commerciale n’avaient jamais eu a combattre pour une ressource rare tout a fait de cette 
fa^on. Ce furent le producteur du film, Irwin Allen, et le vice-president de la 20 th Century Fox, 
William Self, qui eurent l’idee geniale de proceder a cette vente aux encheres, et le resultat depassa 
leurs esperances. Mais comment etre sur que ce prix faramineux s’explique par les conditions 
d’encheres, et non par la qualite commerciale du film lui-meme ? 

Certains commentaires faits par les participants a la vente confirment totalement notre these. 









Citons d’abord, une declaration amere du vainqueur, Barry Diller, sur la politique qu’adopterait a 
l’avenir son reseau : « ABC s’est fixe comme politique desormais de ne plus jamais operer dans le 
cadre d’une vente aux encheres. » Plus revelateur encore le commentaire du rival, Robert Wood, alors 
president de la chame CBS, qui avait failli se laisser entrainer par la surenchere. 

« Au debut, nous etions tres raisonnables. Nous avions evalue la valeur du film, en termes de rentabilite, et prevu une 
petite marge pour l’exploitation. 

Mais alors, il y eut les encheres. ABC attaqua avec deux millions, je rencheris avec deux millions quatre. ABC alia 
jusqu’a deux millions huit. Et la fievre nous saisit tous. Comme si j’avais perdu l’esprit, j’ai continue a surencherir. A la fin 
j’ai offert trois millions deux ; et la, je me suis dit : « Mon Dieu, si je decroche le film, qu’est-ce que je vais bien pouvoir en 
faire ? » Quand ABC surencherit finalement, j’ai surtout eprouve un grand soulagement. 

Tout cela a ete tres instructif f 1221 . » 

D’apres le journaliste qui l’interrogeait, Bob MacKenzie, en pronon^ant cette derniere phrase, 
Wood souriait. Nous pouvons etre surs que Diller, d’ABC, ne faisait pas de meme en articulant son 
« plus jamais ». Les deux hommes avaient, sans 1’ombre d’un doute, appris quelque chose lors de la 
memorable vente du Poseidon. Mais l’un des deux avait du payer cet enseignement un million de 
dollars. Fort heureusement, nous pouvons profiter de la le^on sans debourser un centime. II faut 
remarquer que l’homme qui avait le sourire aux levres etait celui qui avait perdu l’objet si ardemment 
convoke. En regie generale, chaque fois que, une fois la fievre retombee, nous voyons aux vaincus un 
air vainqueur (et vice versa), nous devons nous interesser aux conditions qui ont d’abord fait monter la 
fievre. En l’occurrence, il s’agit d’une situation de competition pour une ressource limitee. Comme 
les responsables des chaines de television le savent desormais, la plus grande prudence est a observer 
devant cette diabolique combinaison de rarete et de rivalite. 

Comment dire non 

C’est une chose d’etre dument averti de la pression qui peut resulter de la rarete ; e’en est une autre 
d’agir en homme averti. Le probleme vient en partie du fait que notre reaction face a une situation de 
rarete obscurcit nos facultes de reflexion. Quand nous voyons un objet desire devenir moins 
disponible, nous sommes en proie a une agitation physique. Surtout dans les cas ou la competition 
directe entre en jeu, le sang afflue, le champ de vision se retrecit, et les emotions affleurent. Dans 
cette reaction viscerale, la raison recule. Dans la tempete d’emotions qui nous submerge, il est 
difficile de rester calme et pose dans son approche. Comme le disait Robert Wood, president de CBS, 
au lendemain de son aventure du Poseidon : « On se laisse prendre par la folie ambiante, emporter par 
la course. La logique passe par la fenetre. » 

C’est la le hie : il n’est pas forcement suffisant de connaitre les causes et le fonctionnement de la 
pression de la rarete pour nous en proteger, car cette connaissance est purement intellectuelle, et les 
recours intellectuels disparaissent devant notre reaction emotionnelle a la rarete. C’est meme peut- 
etre la la grande force des tactiques de rarete. Quand elles sont employees correctement, notre 
premiere ligne de defense contre les comportements irrationnels, a savoir une analyse reflechie de la 
situation, devient inoperante. 

Si, nos esprits etant obscurcis par la passion, nous ne pouvons nous reposer sur notre connaissance 
du principe de rarete pour assurer un comportement suffisamment prudent, que pouvons-nous 
utiliser ? Peut-etre, suivant le principe de jiu-jitsu, pouvons-nous retourner l’arme contre l’adversaire. 
Au lieu de compter sur une analyse reflechie, intellectuelle de la situation, il faut etre attentif au 
bouleversement interieur qui nous servira de signal d’alarme. Nous pouvons ainsi nous rendre compte 



qu’il est possible que soient employees des tactiques de persuasion reposant sur la rarete, et nous 
montrer circonspects. 

Mais supposons que nous sachions utiliser le flot montant des emotions comme un signal d’alarme, 
qui nous avertit qu’il est temps de nous calmer et de proceder avec prudence. Que faire ? Y a-t-il une 
autre information que nous pouvons utiliser pour nous aider a prendre la bonne decision dans un 
contexte de rarete ? Car reconnaitre simplement que la prudence est de mise ne nous dit pas dans 
quelle direction il faut bouger ; cela nous donne seulement une bonne base de depart. 

Fort heureusement, nous disposons d’une information precieuse sur les criteres d’un choix 
concernant des articles rares. II s’agit, une fois de plus, de l’etude sur les biscuits, ou les chercheurs 
ont fait une decouverte, certes curieuse, mais qui a toutes les apparences de la verite : meme si les 
biscuits qui etaient rares etaient juges plus desirables, ils n’etaient pas considered comme meilleurs 
que ceux qui etaient offerts en abondance. Ainsi, cet attrait supplemental du a la rarete (les sujets 
declaraient qu’ils voulaient en avoir d’autres a l’avenir et accepteraient de les payer plus cher), 
n’amelioraient en rien le gout de ces biscuits. II y a la un element important a retenir. Le plaisir ne 
consiste pas a jouir d’un bien rare mais a le posseder. II est essentiel de ne pas confondre les deux 
choses. 

Chaque fois que nous sommes en presence de pressions occasionnees par la rarete d’un bien, nous 
devons aussi nous demander ce que nous voulons de cet article. Si la reponse est que nous desirons 
l’objet pour les avantages economiques ou psychologiques, que nous pouvons retirer de la possession 
d’une chose rare, c’est parfait ; l’effet de rarete nous sera une bonne indication du prix que nous 
sommes prets a payer pour l’obtenir : moins l’article est disponible, plus il sera precieux pour nous. 
Mais tres souvent nous ne desirons pas les objets pour le simple plaisir de les posseder. Ce qui compte 
au contraire, c’est leur utilite ; nous voulons les manger, les boire, les toucher, les entendre, les 
conduire, ou d’une fa^on quelconque les utiliser. Dans ce cas, il est essentiel de se rappeler que les 
choses rares ne sont pas plus agreables au gout, au toucher, a l’oreille, ou a la main du simple fait 
qu’elles sont moins disponibles. 

Bien qu’il puisse paraitre assez evident, le fait peut souvent nous echapper quand nous ressentons 
l’attraction naturelle de la rarete. Je peux citer un exemple familial. Mon frere Richard s’est paye ses 
etudes grace a un procede de persuasion qui rentabilisait la meconnaissance generale de ce simple fait. 
Et meme, cette tactique etait si efficace qu’il lui suffisait de travailler pendant quelques heures chaque 
week-end pour gagner sa vie, ce qui lui laissait le reste du temps pour ses etudes. 

Richard vendait des voitures, mais non pas dans un garage ou chez un revendeur. Il achetait le 
week-end quelques voitures d’occasion par 1’intermediate des petites annonces, et, sans fournir 
personnellement autre chose que de l’eau et du savon, les vendait avec un profit notable grace aux 
petites annonces du week-end suivant. Pour cela, il lui fallait connaitre trois choses. D’abord, il lui 
fallait s’y connaitre suffisamment en voitures pour pouvoir acheter celles qui lui etaient proposees au 
prix le plus bas mais pouvaient legitimement etre revendues a un prix plus eleve. Ensuite, une fois 
qu’il avait acquis la voiture, il devait savoir rediger une annonce qui sache eveiller l’interet des 
acheteurs eventuels. Enfin, une fois l’acheteur arrive, il devait savoir comment utiliser le principe de 
rarete pour susciter chez l’acheteur un desir de cette voiture, un desir peut-etre excessif par rapport 
aux qualites de la voiture. Richard etait expert dans ces trois domaines. Pour notre propos, cependant, 
nous devons examiner son savoir-faire sous ce dernier aspect. Pour une voiture qu’il avait achetee le 
week-end precedent, il mettait une annonce dans le journal du dimanche. Comme il savait comment 
fabriquer une bonne annonce, il recevait habituellement un certain nombre d’appels le dimanche 
matin. A chaque personne assez interessee par 1’ annonce pour desirer voir la voiture, il donnait 
rendez-vous, a la meme heure. Ainsi, s’il convoquait six personnes, toutes les six devaient venir, par 



exemple, a quatorze heures le meme jour. Cette petite astuce des rendez-vous simultanes preparait le 
terrain pour la persuasion ulterieure, car elle creait une atmosphere de competition autour d’un article 
a la disponibilite limitee. 

Generalement, le premier client arrive commen^ait a examiner la voiture et se comportait de la 
fa^on habituelle dans ces circonstances : il relevait les moindres defauts ou inconvenients du vehicule, 
demandait si le prix etait negotiable. La situation psychologique changeait radicalement a l’arrivee du 
deuxieme acheteur. La disponibilite de la voiture se trouvait, pour chaque acheteur, limitee par la 
presence de 1’autre. Tres souvent le premier acheteur, contribuant inconsciemment a creer un climat 
de rivalite, affirmait son droit de premier arrive. « Un instant, s’il vous plait ; j’etais la avant vous. » 
S’il n’affirmait pas ce droit, Richard le faisait pour lui. S’adressant au deuxieme client, il disait : 
« Excusez-moi, mais ce monsieur etait la avant vous. Puis-je vous demander d’attendre quelques 
minutes de 1’autre cote, jusqu’a ce qu’il ait fini de regarder la voiture ? Ensuite, s’il prefere ne pas la 
prendre, ou ne pas se decider tout de suite, je vous la montre. » 

Richard pretend qu’on voyait a vue d’oeil augmenter 1’agitation sur le visage du premier client. Lui 
qui pensait examiner a loisir les avantages et les inconvenients de la voiture, voila qu’il devait tout a 
coup faire un choix immediat, sur un objet qui lui etait dispute. S’il ne se decidait pas en faveur de la 
voiture - au prix que Richard en demandait - dans les quelques minutes qui suivaient, il risquait de se 
la faire souffler par ce... cet individu la-bas. Pour sa part, le deuxieme acheteur etait egalement en 
proie aux affres de la rivalite combinee a une limitation de disponibilite. Il faisait les cent pas, a 
l’ecart, bouillant d’impatience a l’idee d’avoir acces a cette structure de metal qui se faisait desirer. Si 
le premier client de quatorze heures n’achetait pas, ou ne se decidait pas assez vite, le deuxieme client 
de quatorze heures etait pret a sauter sur 1’occasion. 

Si ces conditions a elles seules ne suffisaient pas a assurer une decision d’achat immediate, le piege 
se refermait sans faute au moment ou le troisieme client de quatorze heures arrivait sur les lieux. 
D’apres Richard, le trop-plein d’acheteurs venait generalement a bout de la resistance du premier 
client. Celui-ci mettait rapidement fin a la pression, soit en acceptant le prix de Richard, soit en s’en 
allant brusquement. Dans ce dernier cas, le deuxieme client saisissait au vol cette occasion d’acheter 
la voiture, stimule a la fois par une sensation de soulagement et par sa conscience d’une rivalite avec 
ce... cet individu la-bas. 

Tous les acheteurs qui financerent ainsi les etudes de mon frere ne surent pas voir un element 
fondamental de leur achat : leur desir irresistible d’acquerir la voiture n’avait rien a voir avec les 
qualites propres du vehicule. Leur aveuglement avait deux causes. D’abord, la situation que Richard 
avait creee suscitait une reaction emotionnelle qui leur interdisait toute pensee coherente. Ensuite, ils 
oubliaient que s’ils voulaient cette voiture, au depart, c’etait pour s’en servir, et non pas simplement 
pour la posseder. Or les pressions exercees par Richard grace a la competition et a la limitation 
n’affectaient que leur desir de posseder la voiture. Ces pressions n’avaient aucun effet sur la valeur de 
la voiture si on mesurait celle-ci en termes de son utilite reelle, qui etait pourtant ce qui les interessait 
au depart... 

Si nous devions nous trouver accules a consentir a une proposition par des pressions reposant sur la 
rarete, la marche a suivre comporte deux etapes. Des que nous nous sentons submerges par 1’emotion 
suscitee par la situation de penurie, nous devons considerer cette emotion comme un signal d’arret 
d’urgence. La fievre, les reactions de panique, n’ont aucune place dans des decisions raisonnables. 
Nous devons nous calmer et retrouver une perspective rationnelle. Une fois cela fait, nous pouvons 
passer a la seconde phase et nous demander pourquoi nous voulons obtenir 1’article en question. Si la 
reponse est que nous le desirons avant tout pour le posseder, nous pouvons utiliser la disponibilite de 
1’article comme mesure de ce que nous voulons payer. Cependant, si la reponse est que nous le 



desirons avant tout dans un but fonctionnel (c’est-a-dire pour le conduire, le manger, le boire, etc.), il 
faut nous rappeler que le bien en question accomplira aussi bien sa fonction quelles que soient sa 
rarete ou son abondance. Bref, nous devons nous rappeler que les biscuits rares n’avaient pas meilleur 
gout. 

TEMOIGNAGE 
d’une habitante de Virginie 

« A Noel dernier, j’ai rencontre un homme age de vingt-sept ans. Moi, j’en avais dix-neuf. Ce n’etait pas mon type et, 
pourtant, je suis sortie avec lui - sans doute parce que qa me valorisait de frequenter quelqu’un de plus age que moi. Je ne 
lui ai vraiment trouve d’interet que lorsque mes parents ont commence a emettre des reserves au sujet de notre difference 
d’age. Plus ils m’en rebattaient les oreilles, plus j’etais amoureuse de lui. Cette histoire n’a dure que cinq mois. Mais elle se 
serait terminee quatre mois plus tot si mes parents n’avaient rien eu a redire sur la question. » 

Bien que les heros de Shakespeare aient disparu depuis longtemps, I’effet « Romeo et Juliette », toujours vivace, est 
encore frequent aujourd’hui, y compris dans une petite ville des Etats-Unis. 



Epilogue 

L’influence instantanee 

Un consentement primitif a l’ere 
l’automatique 



Chaque jour et a tous points de vue,je vais de mieux en mieux. 

EMILE COUE 

Chaque jour et a tous points de vue,je me demene de plus en plus. 

ROBERT CIALDINI 

Dans les annees 1960, un nomme Joe Pine realisait en Californie une emission de television tres 
personnelle. L’emission se distinguait par le ton caustique et accusateur dont Pine s’adressait a ses 
invites - pour la plupart, des artistes en mal de publicite, des vedettes en herbe et les porte-parole de 
groupes politiques marginaux. L’attitude decapante du journaliste etait destinee a provoquer ses 
invites, les acculer a des aveux embarrassants, et de fa^on general e les ridiculiser. II n’etait pas rare 
que Pine, immediatement apres avoir presente son invite, lan^at une attaque frontale contre ses 
opinions, son talent ou son apparence. Certains pretendaient que ce style acide etait du en partie au fait 
que Pine avait du subir une amputation de la jambe qui avait assombri sa vie ; pour d’autres, Pine etait 
simplement une nature atrabilaire. 

Un soir, le musicien rock Frank Zappa passa dans remission. C’etait encore l’epoque ou les 
cheveux longs etaient inhabituels et mal acceptes. Des que Zappa eut ete presente et se fut assis, on 
entendit le dialogue suivant: 

PINE : Si j’en juge d’apres vos cheveux longs, vous etes une fille. 

ZAPPA : Si j’en juge d’apres votre jambe de bois, vous etes une table. 

Outre que c’est un mot que j’aime a citer, cette repartie illustre un des themes directeurs du present 
ouvrage : tres souvent, quand nous prenons une decision sur quelque chose ou quelqu’un, nous 
n’utilisons pas toute 1’information disponible ; nous n’utilisons, au contraire, qu’un seul element 
d’information, considere comme representatif de l’ensemble. Or cet element isole, qui normalement 
represente une indication fiable, peut nous amener a commettre des erreurs grossieres, des erreurs 
susceptibles d’etre exploitees judicieusement par certains, a nos depens. 

Mais en meme temps, tout au long de notre analyse, nous avons rencontre un deuxieme theme qui 
vient compliquer les choses. Malgre le risque d’erreur que represente l’utilisation d’un seul des 
elements d’information disponibles, le rythme de la vie moderne exige que nous empruntions 
frequemment ce raccourci. Rappelez-vous qu’au premier chapitre, l’emploi de raccourcis etait 
assimile aux reactions automatiques des animaux inferieurs, dont les comportements parfois tres 
complexes pouvaient etre declenches par la presence d’un seul stimulus - un « tchip-tchip », une 
certaine nuance de rouge, ou une certaine sequence de signaux lumineux. Ces animaux doivent 
compter sur des stimulus isoles en raison de leur capacite mentale limitee. Leurs petits cerveaux ne 
peuvent pas enregistrer et analyser toutes les informations presentes dans leur environnement. C’est 
pourquoi ces especes ont developpe une certaine sensibilite envers certains aspects de 1’information. 
Comme ces aspects choisis suffisent normalement a declencher le bon comportement, le systeme est 
tres efficace. Chaque fois qu’une dinde entend « tchip-tchip », clic, se deroule aussitot le 
comportement maternel d’une fa^on mecanique, ce qui laisse a ses facultes mentales limitees 
suffisamment de ressources pour faire face a toutes les situations rencontrees dans la journee. 

Notre machine mentale est, sans aucun doute, considerablement plus puissante que celle des dindes, 
ou de n’importe quel animal. Nous disposons d’une incomparable capacite de tenir compte d’une 
multitude de faits, et par consequent, de prendre des decisions judicieuses. C’est meme cette 
superiorite dans le traitement de Tinformation qui a fait de l’espece humaine l’espece dominante sur 



la planete. 

Nous avons pourtant nos limites, nous aussi ; et, pour des raisons d’efficacite, nous devons parfois 
abandonner la methode du choix apres analyse de tous les elements, trop longue, trop compliquee, et 
recourir a un type de reaction automatique, primitive, a un element singulier. Ainsi, devant decider si 
nous repondons oui ou non a une requete, il est evident que nous ne pretons souvent attention qu’a une 
partie de l’information disponible. Les elements d’information les plus couramment utilises de cette 
fa^on ont ete examines tout au long de notre etude. Ce sont les indices les plus souvent utilises 
precisement parce qu’ils sont les plus fiables, ceux qui normalement nous orientent dans la bonne 
direction. C’est pourquoi nous utilisons des facteurs comme la reciprocity, la coherence, la preuve 
sociale, la sympathie, 1’ autorite et la rarete, si souvent, et si machinalement, chaque fois que nous 
devons prendre une decision. Chacun de ces facteurs, par lui-meme, nous donne une indication sure 
sur la position qui servira au mieux nos interets. 

Nous utiliserons volontiers ces indices isoles quand nous n’avons pas le temps, l’envie, l’energie ou 
les moyens d’entreprendre une analyse complete de la situation. Quand nous sommes presses, 
fatigues, indifferents, distraits, ou nerveux, nous avons tendance a ne regarder qu’une partie de 
l’information disponible. Devant prendre une decision dans ces circonstances, nous revenons a la 
methode primitive, mais utile, du signal unique 11231 . Tout cela impose une conclusion facheuse : avec 
Tappareil mental perfectionne qui nous a servi a etablir notre superiority sur les autres especes 
animales, nous avons cree un environnement si complexe, si changeant, si charge d’information que 
nous sommes de plus en plus amenes a nous y comporter a la fa^on des animaux que nous avons 
depasses depuis si longtemps. 

John Stuart Mill, economiste, penseur politique, philosophe des sciences, est mort en 1873. II s’agit 
la d’une date marquante, en ce que Mill fut, dit-on, le dernier homme qui savait tout ce qu’il etait 
possible de savoir au monde. De nos jours, l’idee que Tun de nous puisse connaitre tous les faits 
connus est risible. Apres des millenaries de lente accumulation, les connaissances humaines 
connaissent une expansion folle, sans cesse acceleree, monstrueuse. Nous vivons dans un monde ou la 
plupart des connaissances sont vieilles de moins de quinze ans. Dans certains domaines scientifiques, 
la physique, par exemple, la masse des connaissances doublerait tous les huit ans. L’explosion des 
connaissances scientifiques ne se limite d’ailleurs pas aux regions mysterieuses de la chimie 
moleculaire ou de la physique quantique ; elle s’etend a des domaines de connaissance qui nous sont 
familiers, dans lesquels nous nous effor^ons tous de nous tenir au courant : la sante, T education des 
enfants, la nutrition, etc. Plus encore, cette croissance rapide va selon toute probability continuer, 
puisque travaillent aujourd’hui quatre-vingt-dix pour cent des savants ayant existe dans Thistoire. 

En dehors de l’avancee fulgurante de la science, les changements se produisent plus pres de nous. 
Dans son livre Le choc du futur, Alvin Toffler montrait deja la vitesse, sans cesse croissante, 
qu’atteint desormais la vie moderne : nous voyageons plus et plus vite ; nous demenageons plus 
souvent, dans des logements qui sont construits et demolis plus rapidement ; nous rencontrons 
davantage de personnes, et nos relations avec elles sont plus ephemeres ; au supermarche, au centre 
commercial, dans un hall d’exposition d’automobiles, nous faisons notre choix parmi des produits qui 
etaient inconnus l’annee precedente et seront peut-etre depasses l’annee suivante. La nouveaute, 
l’ephemere, la diversity, et 1’acceleration de toute chose sont les premieres caracteristiques de notre 
civilisation. 

Cette avalanche d’informations et de choix est rendue possible par 1’explosion du progres 
technique. En tout premier lieu, on peut citer notre faculte de rassembler, conserver, retrouver et 
diffuser T information. Au depart, le benefice de ces avancees techniques etait limite aux organismes 
importants, aux services de l’Etat ou aux grandes societes. C’est ainsi que, parlant en tant que 



president de Citicorp, Walter Wriston disait de sa societe : « Nous avons elabore une base de donnees 
capable de donner a presque toute personne, partout dans le monde, presque n’importe quelle 
information, immediatementl 1241 . » Mais de nos jours, grace aux derniers progres des 
telecommunications et de l’informatique, l’acces a des quantites vertigineuses d’informations est 
ouvert au simple citoyen. Les systemes de television par cable et par satellite sont une des voies qui 
font penetrer cette information dans le foyer ordinaire. 

L’autre voie essentielle est le micro-ordinateur. En 1972, Norman Macrae, collaborateur du journal 
The Economist, parlait prophetiquement d’une epoque a venir : 

« La perspective est celle de notre entree dans une ere oil n’importe qui, assis a son terminal, dans son laboratoire, dans 
son bureau, dans la bibliotheque de son quartier, ou chez lui, aura acces a une masse inimaginable d’informations, dans des 
banques de donnees destinees a la consommation de masse, possedant une puissance mecanique de concentration et de 
calcul qui sera superieure d’un facteur de dizaines de milliers a ce qui etait accessible au cerveau d’un Einstein . » 

Quelques annees plus tard, le magazine Time annon^ait l’avenement de l’ere du futur decrite par 
Macrae en designant une machine, le micro-ordinateur, comme son « homme de l’annee ». Les 
redacteurs de Time defendirent leur decision en invoquant la ruee des consommateurs vers les micro- 
ordinateurs et declarerent : « L’Amerique, et dans une perspective plus large, le monde, ne seront plus 
jamais les memes. » Les previsions de Macrae se realisent. Des millions de gens ordinaires sont assis 
devant ces machines et disposent du pouvoir de rassembler et d’analyser une masse de donnees sous 
laquelle on ensevelirait Einstein. 

Parce que la technique evolue beaucoup plus rapidement que nous, notre capacite naturelle a traiter 
Linformation ne suffira plus par rapport aux changements, aux problemes, aux defis du monde 
moderne. De plus en plus frequemment, nous nous trouverons dans la position des animaux inferieurs, 
c’est-a-dire munis d’un equipement mental incapable de maitriser la complexity et la richesse de 
l’environnement. Contrairement aux animaux, dont les facultes cognitives ont toujours ete 
insuffisantes, nous avons cree notre propre insuffisance en construisant un monde de plus en plus 
complexe. Mais les consequences en sont les memes. Lorsque nous prenons une decision, nous 
pouvons rarement nous offrir le luxe d’une analyse approfondie de la situation dans son ensemble ; 
nous nous contentons, de plus en plus souvent, de nous laisser guider par un element isole, suppose 
fiable. 

Quand ces elements isoles sont effectivement fiables, il n’y a rien a redire a la methode du 
raccourci, de la reponse automatique a un signal particulier. Le probleme commence quand, pour une 
raison ou pour une autre, les indications deviennent douteuses, et nous conduisent a des decisions mal 
fondees et a des actions mal a propos. Comme nous l’avons vu, l’erreur est souvent provoquee par 
certains professionnels de la persuasion qui cherchent a profiter de la nature machinale de la reaction 
conditionnee. Si, comme cela semble le cas, la frequence de ce type de reactions augmente avec la 
cadence de la vie moderne, il est tres probable que la frequence des erreurs provoquees augmentera de 
meme. 

Que peut-on faire pour parer les attaques a prevoir sur notre systeme de raccourcis ? Plutot que la 
fuite, je recommanderais un assaut en force. En n’oubliant pas une chose : les professionnels qui 
jouent honnetement le jeu des reactions automatiques ne doivent pas etre consideres comme des 
ennemis. Au contraire, ce sont nos allies, dans un systeme d’echange souple et efficace. Les veritables 
cibles de notre contre-attaque sont les individus qui falsifient, contrefont ou deforment les signaux qui 
provoquent naturellement nos reactions automatiques. 

Prenons un exemple dans ce qui est peut-etre notre raccourci le plus frequent. Conformement au 
principe de preuve sociale, nous decidons souvent de faire ce que font d’autres personnes semblables a 



nous. Cette attitude est raisonnable a tous egards car, la plupart du temps, un comportement qui est 
adopte par tous, dans une situation donnee, est egalement fonctionnel et approprie. Ainsi, un 
publicitaire qui, sans utiliser des statistiques truquees, nous informe qu’un certain dentifrice est le 
plus vendu, ou connait la plus grande progression de ses ventes, nous donne des indications valables 
sur la qualite du produit et la probability qu’il nous conviendra. Si nous sommes a la recherche d’un 
bon dentifrice, nous nous appuierons peut-etre sur ce seul element d’information, a savoir le succes du 
produit, pour decider de l’essayer a notre tour. Cela nous aidera sans doute, ne peut pas nous nuire 
veritablement, et nous permettra de consacrer notre energie intellectuelle au reste de notre 
environnement ou 1’information est surabondante et ou les decisions a prendre se multiplient. Le 
publicitaire qui nous permet d’utiliser a bon escient cette strategie economique n’est pas un 
adversaire, mais plutot un partenaire. 

Les choses se presentent bien differemment cependant lorsqu’un praticien de la persuasion essaie 
de declencher une reponse automatique en nous donnant un signal trompeur. Notre ennemi, c’est le 
publicitaire qui cherche a creer une image de succes autour de son dentifrice, en elaborant une serie de 
fausses « enquetes », dans lesquelles des acteurs jouent de simples consommateurs vantant le produit. 
Dans ce cas, ou les indices destines a prouver le succes du dentifrice sont fabriques de toutes pieces, le 
publicitaire abuse a la fois du principe de preuve sociale et de notre systeme de reaction automatique. 
J’ai recommande dans un chapitre precedent de refuser d’acheter tout produit dont la promotion est 
assuree par ces fausses « enquetes », et d’envoyer au producteur des lettres expliquant les motifs de 
notre decision et lui demandant de changer d’agence de publicite. Je conseillerais d’adopter cette 
attitude agressive dans toutes les situations ou un professionnel detourne ainsi le principe de preuve 
sociale, ou tout autre principe d’influence. Nous devrions refuser de regarder des emissions de 
television comprenant des rires preenregistres. Si nous voyons un barman amorcer la soucoupe a 
pourboire d’un ou deux billets de sa poche, nous devrions nous refuser a lui accorder toute 
gratification. Si, apres avoir fait la queue devant une boite de nuit nous decouvrons, au vu de l’espace 
disponible, que l’attente servait simplement a impressionner le passant par de fausses preuves de 
succes, nous devrions quitter immediatement les lieux et expliquer nos raisons a ceux qui attendent 
encore devant la porte. En un mot, nous devons etre prets a utiliser le boycott, la menace, Laccusation, 
la censure, la harangue, bref tous les moyens possibles, par mesure de retorsion. 

Sans etre tres pugnace de nature, je plaide en faveur d’une action energique, car le considere que je 
suis, en un sens, en guerre avec les exploiteurs ; nous le sommes tous. II est important de garder en 
memoire, cependant, que les hostilites ne sont pas provoquees par leur recherche du profit. Cette 
recherche nous est d’ailleurs commune a tous, dans une certaine mesure. La veritable malhonnetete, 
que nous ne saurions tolerer, consiste a essayer de realiser un profit d’une fa^on qui rend nos 
methodes de raccourci incertaines. Le tourbillon que represente la vie moderne exige que nous 
disposions de raccourcis surs, de regies empiriques qui nous permettront de maitriser notre 
environnement. II ne s’agit plus d’un luxe ; c’est une necessite absolue, dans la frenesie croissante de 
notre vie quotidienne. C’est pourquoi nous devons contre-attaquer chaque fois que nous voyons nos 
regies empiriques trahies par des profiteurs. Nous voulons que ces regies restent aussi efficaces que 
possibles. Mais dans la mesure ou leur aptitude a nous guider est constamment sapee par les 
manoeuvres des profiteurs, nous les utiliserons de moins en moins et nous ne serons plus capables de 
faire face a toutes les decisions du jour. Les enjeux sont desormais trop eleves pour que nous nous 
rendions sans combattre. 



Notes 


in Voir la monographic de Fox (1974) pour une description complete de 1’ experience de la dinde et 
du putois. 

121 Les sources en ce qui concerne le rouge-gorge et le gorge-bleue sont Lack (1943) et Periponen 
(1960), respectivement. 

131 Bien qu’il existe des similitudes importantes entre ce type de reaction automatique chez les 
hommes et chez les animaux inferieurs, on peut noter quelques differences fondamentales. Les 
sequences de comportement automatiques chez Fhomme sont plutot de l’ordre de 1’acquis que de 
l’inne. Elies sont aussi moins rigides que les schemas figes des animaux inferieurs et repondent a un 
plus grand nombre de stimuli. 

Ml Peut-etre faut-il voir dans la reponse enfantine : « Parce que », donnee en guise d’explication, 
une fa^on d’exploiter la puissance qu’a sur les adultes ce simple mot. Le lecteur interesse par le 
compte rendu complet de F experience de la photocopieuse et son analyse theorique peut se reporter a 
Langer (1989). 

Ml Mes sources en ce qui concerne le Photuris et la blennie sont Lloyd (1965) et Eibl-Eibesfeld 
(1958), respectivement. Ces animaux sont d’ailleurs depasses dans l’art de l’exploitation par un 
coleoptere, le staphylin. En utilisant differents declencheurs tactiles et olfactifs, les staphylins arrivent 
a se faire proteger et nourrir, a Fetat de larves, par deux especes de fourmis, et, une fois adultes, a se 
faire heberger en hiver. Reagissant mecaniquement aux stimuli factices des coleopteres, les fourmis 
les traitent comme des congeneres. Admis dans les nids des fourmis, les commensaux repondent a 
cette hospitalite en mangeant les oeufs et les larves, et pourtant, les fourmis ne leur font jamais aucun 
mal (Holldobler, 1971). 

161 Ces experiences sont rapportees par Kenrich et Gutierres (1980), qui signalent que les personnes 
extremement seduisantes dont on voit les portraits dans les magazines populaires (acteurs, actrices, 
mannequins) risquent de nous faire paraitre moins interessants les eventuels partenaires disponibles 
dans notre entourage. Les derniers travaux de ces auteurs vont encore plus loin, en montrant que les 
images de corps nus d’une beaute exceptionnelle (dans des magazines tels que Playboy ) amenent les 
lecteurs a trouver leur propre partenaire moins desirable (Kenrich, Gutierres, et Goldberg, 1989). 

Ill Un compte rendu detaille de F experience de la carte de voeux se trouve chez Kung et Woolcott 
(1976). 

m Certaines societes ont fait de ce systeme un rituel. Voyez par exemple le Vartan Bhanji, 
coutume institutionnalisee existant dans certaines regions de FInde et du Pakistan, et qui consiste en 
un echange de cadeaux. Dans son analyse du Vartan Bhanji, Goulner (1960) remarque : 

« II est a noter que le systeme est fait pour que soit evitee a tout prix la liquidation totale des dettes. 
Ainsi, a Foccasion d’un mariage, les invites re^oivent, au moment de leur depart, des confiseries. En 
en distribuant une part, l’hotesse dit : “Ces cinq-la sont les votres”, dans le sens : “Voila une 
compensation pour ce que vous m’avez donne”, puis en ajoute une poignee, en disant : “Ceux-la sont 
les miens.” A la prochaine occasion, elle recevra cette deuxieme portion, avec un supplement qu’elle 
devra rendre par la suite, et ainsi de suite. » 

191 La citation est de Leakey et Lewin (1978). 

im Pour une discussion plus complete, voir Tiger et Fox (1971). 




mi L’experience est decrite par Regan (1971). 

1121 La formule est de Mauss (1954). 

1131 La surprise peut en elle-meme forcer le contentement. Des personnes a qui Ton presente une 
requete par surprise y accederont plus facilement dans la mesure ou elles se trouvent momentanement 
decontenancees, et de ce fait meme plus influen^ables. Ainsi, les sociopsychologues Stanley Milgram 
et John Sabini (1975) ont montre que les passagers du metro de New York etaient deux fois plus 
enclins a ceder leur siege a une personne qui leur demandait de but en blanc : « Excusez-moi. Puis-je 
avoir votre place ? » qu’a quelqu’un qui les avait avertis en annon^ant a une tierce personne qu’il 
allait demander a un passager de lui ceder son siege (56 % d’acceptations dans le premier cas contre 
28 % dans le second). 

114] Chose remarquable, une etude portant sur differentes populations a montre que ceux qui 
enfreignent la regie de reciprocity dans 1’autre sens - en donnant sans permettre au beneficiaire de 
rendre - sont egalement mal vus. Ce fait a ete demontre pour les trois populations etudiees 
(Americains, Suedois et Japonais). Voir Gergen et al (1975) pour cette etude. 

1151 L’etude sur Pittsburg est due a Greenberg et Shapiro. Les donnees relatives aux obligations 
sexuelles feminines ont ete reunies par George, Gournic et McAfee (1988). 

1161 Pour nous convaincre de la realite de ces resultats, nous avons procede a deux autres 
experiences pour tester l’efficacite du systeme rejet-retrait. Ces deux experiences ont abouti au meme 
resultat. Voir Cialdini et al. (1975) pour les details des trois experiences. 

1121 L’etude israelienne a ete faite en 1979 par Schwartzwald, Raz et Zvibel. 

1181 L’article en question a paru dans TV Guide en decembre 1978. 

1191 Cet exemple est specifique de la culture americaine et de ses origines puritaines (N. d. E). 

1201 Les passages cites se trouvent dans Magruder (1974). 

1211 Consumer Reports, janvier 1975, p. 62. 

1221 Un autre moyen de mesurer l’efficacite d’une technique de sollicitation est de determiner la 
proportion d’individus qui, sollicites, acceptent de faire ce qu’on leur demande. Suivant ce procede de 
mesure, la technique du rejet-retrait etait quatre fois plus efficace que la requete directe. Voir Miller 
et al. (1976) pour le compte rendu complet de ces experiences. 

1231 L’experience sur le don du sang est rapportee par Cialdini et Ascani (1976). 

1241 L’etude realisee a l’UCLA est de Benton, Kelley, et Liebling (1972). 

1251 Un certain nombre de societes commercials ont recours a l’offre d’information gratuite. Les 
societes de desinsectisation, par exemple, savent que la plupart de ceux qui ont accepte un examen 
gratuit de leur appartement confient les travaux de desinsectisation a la societe qui leur a offert cet 
examen, a condition qu’ils soient convaincus de la necessite de ces travaux. Ces personnes se sentent 
apparemment obligees de s’adresser a la societe qui leur a offert un service gratuit. Sachant que les 
clients, ayant ce sentiment d’obligation, ne vont pas comparer les prix, certaines societes profiteront 
de la situation en pratiquant des prix abusifs. 

126 ] L’experience du champ de course a ete faite a deux reprises, avec les memes resultats, par 
Knox et Inkster (1968). Voir Rosenfeld, Kennedy et Giacalone (1986) sur 1’existence, chez les joueurs 
aux loteries, d’une tendance similaire a croire plus fortement en leur choix, une fois celui-ci effectue. 

1271 II faut souligner que la collaboration n’etait pas toujours intentionnelle. Les enqueteurs 
americains ont defini la collaboration comme « toute attitude ayant aide l’ennemi ». Cette definition 



















regroupe des actes tres divers, consistant par exemple a signer des petitions particulieres, faire de 
pretendus aveux, donner des informations sur les autres prisonniers, ou divulguer des secrets 
militaires. 

[281 La citation de Schein est tiree de son article de 1956 : « The Chinese Indoctrination Program 
for Prisoners of War : A Study of Attempted Brain washing. » 

f291 Voir Greene (1965). 

im Freedman et Fraser ont publie ces resultats dans le Journal of Personality and Social 
Psychology, en 1966. 

an La citation est tiree de Freedman et Fraser (1966). 

[321 Voir Segal (1954), d’ou cette citation est tiree. 

[331 Voir Jones et Harris (1967). 

im II faut noter que les sujets d’experience, dans cette etude (Kraut, 1973) avaient appris qu’on les 
considerait comme charitables au moins une semaine avant d’etre sollicites par FAssociation contre la 
Sclerose en plaques. 

1351 Cf. « How to begin retailing », Amway Corporation. 

f361 Voir Deutsch et Gerard (1955), Kerr et Mac Couh (1985). 

[371 Whiting. Kluckhohn et Anthony (1958). 

[381 Gordon et Gordon (1963). 

[391 L’etude a ete realisee par Walker (1967). 

1401 L’experience sur les electrochocs a ete publiee sept ans apres l’etude d’Aronson et Mills 
(1959), par Gerard et Mathewson (1966). 

[411 Enquete realisee par Young (1965). 

[421 L’ experience du robot est rapportee en detail par Fredman (1965). 

1431 Le lecteur qui souhaite disposer, au sujet de l’effet d’appat, de donnees plus scientifiques que 
mes observations subjectives de vendeur de voitures, peut se reporter a deux articles qui demontrent 
l’efficacite de la technique dans des conditions d’experience scientifique : Cialdini et al. (1978), 
Burger et Petty (1981), Browsiein et Katzev (1985), et Joule (1987). 

1441 On peut trouver un compte rendu de l’experience sur les economies d’energie dans Pallak et al. 
(1980). 

145111 n’est pas inhabituel que certaines des citations les plus courantes se trouvent avec le temps 
tronquees de fa^on que le sens en soit totalement change. Par exemple, ce n’est pas Pargent qui 
d’apres la Bible est a la racine de tout mal, mais Pamour de /’ argent. Pour ne pas commettre moi- 
meme la meme erreur, je dois signaler que la phrase originelle d’Emerson est un peu plus longue, et 
surtout plus mordante, que ce que j’en ai garde. La voici en entier : « La coherence malavisee est le 
demon des petits esprits, adore par les partis politiques, les petits philosophes, et les petits 
theologiens. » 

1461 Voir Zajonc (1980) pour un resume de ces donnees. 

[471 Cela ne signifie pas que nos emotions et notre jugement se contredisent dans tous les cas, ni 
qu’il faille attacher systematiquement une valeur superieure a nos reactions affectives. Cependant, il 
est clair que dans bien des cas, ce que nous ressentons ne s’accorde pas a ce que nous croyons. C’est 
pourquoi, lorsque notre jugement est susceptible d’etre influence par une premiere decision, qui nous 
a engages dans une certaine voie, ce sont peut-etre nos sentiments qu’il faut ecouter. Ce serait tout 






















particulierement vrai lorsque, comme dans le cas de Sara, le probleme pose est lui-meme une question 
de sentiments. 

I48J Les donnees concernant 1’ influence des rires preenregistres sur le jugement du public se 
trouvent dans les etudes de Smyth et Fuller (1972), Fuller et Sheehy-Skeffington (1974), et Nosanchuk 
et Lightstone (1974), cette derniere etude montrant notamment que le rire preenregistre est d’autant 
plus efficace que la matiere premiere est de mauvaise qualite. 

im Tres receptif a la religion, le peuple americain favorise largement F emergence de nouvelles 
eglises et de predicateurs. Les plus celebres possedent, grace aux donations, chaines de television, 
actifs immobiliers, reseaux de vente par correspondance. La loi americaine les dispense de 
declarations fiscales et du paiement de l’impdt (N. d. £.). 

1501 Evangeliste celebre. On peut citer egalement : Jimmy Swaggart, Jerry Falwell, Par Robertson 
( N.d.E .). 

1511 Les chercheurs qui ont infiltre la Croisade de Billy Graham, de qui je tire mes sources, sont 
Altheide et Johnson (1977). 

1521 Voir Bandura, Grusec et Menlove (1967) ainsi que Bandura et Menlove (1968) pour une 
description complete du traitement de la phobie des chiens. Si le lecteur n’est pas convaincu que la 
valeur attribute a un comportement depend dans une certaine mesure du nombre de personnes qui 
l’adoptent, qu’il fasse lui-meme une petite experience. II suffit de s’arreter au milieu du trottoir, dans 
une rue animee, et de fixer pendant au moins une minute, un point quelconque dans le ciel, ou au 
sommet d’un grand immeuble. Rien ne se produira ; la plupart des passants continuent a aller et venir 
sans lever les yeux vers le ciel, et personne ne s’arretera. Le lendemain, repetez Fexperience en 
compagnie de quatre amis ; regardez le ciel tous ensemble. En Fespace de 60 secondes, une foule de 
badauds se seront arretes pour scruter le ciel de concert. Et les pietons qui ne se joindront pas a 
Fattroupement ressentiront le besoin presque irresistible de regarder en Fair au moins brievement. Si 
votre experience produit les memes resultats que celle realisee par trois sociopsychologues new- 
yorkais, votre groupe fera lever les yeux vers le ciel a 80 % des passants (Milgram, Bickman, 
Berkowitz, 1967). 

[531 A part cette etude publiee par O’Connor’s en 1972, d’autres recherches se sont interessees a 
l’effet de preuve sociale produit par les films, en montrant le revers de la medaille. L’idee que des 
scenes montrees dans un film peuvent avoir une forte influence sur le jugement de Fenfant a 
grandement inquiete les adversaires de la violence a la television. Bien que les effets de la violence 
vue a la television sur l’agressivite des enfants soient complexes, les resultats obtenus lors d’une 
experience rigoureuse menee par les psychologues Robert Liebert et Robert Baron (1972) sont 
preoccupants. L’experience consistait a montrer a certains enfants des extraits d’une emission 
televisee comportant des scenes de violence. Par la suite, ces enfants se montraient plus agressifs que 
les enfants qui avaient regarde une emission « sans violence » (une course de chevaux). Ce phenomene 
de contagion de l’agressivite et de la violence a ainsi ete demontre sur deux groupes d’age differents 
(cinq-six ans et huit-neuf ans) et jouait pour les filles comme pour les garc^ons. 

IM1 Un recit passionnant de leurs decouvertes est fait dans l’ouvrage de Festinger, Riecken et 
Schachter’s, When Prophecy Fails (1956). 

1551 Peut-etre a cause de l’energie desesperee qu’ils apportaient a leur tache, l’echec fut total : les 
adeptes de la secte ne reussirent pas a gagner un seul nouveau membre. Des lors, voyant l’inanite de la 
preuve sociale comme de la preuve physique, la secte se desintegra. Moins de trois semaines apres la 
date prevue pour le deluge, les membres du groupe s’etaient eparpilles et n’entretenaient plus que des 
relations sporadiques. Paradoxalement, c’est la secte qui avait sombre au moment du deluge. 










Les groupes de type millenariste n’ont pas toujours connu ce sort. Lorsque ces groupes ont su 
edifier une preuve sociale pour appuyer leurs croyances en recrutant de nouveaux adeptes, ils se sont 
developpes et ont gagne en importance. Ainsi, quand les Anabaptistes de Hollande ont vu passer 
l’annee 1533 sans que se produise 1’Apocalypse annoncee par une prophetie, ils devinrent des 
proselytes enrages, se consacrant plus que jamais a rechercher de nouveaux adeptes. Un missionnaire 
particulierement eloquent, Jakob Von Kampen, aurait ainsi baptise cent personnes en un seul jour. 
L’accumulation de preuve sociale etait si puissante qu’elle devait rapidement supplanter la preuve 
physique en sens contraire, et deux tiers de la population des grandes villes hollandaises adhera a la 
secte. 

1561 Rosenthal, Thirty-eight Witnesses, 1964. 

1571 La citation est tiree de Latane et Darley, dans leur livre de 1968, ou ils introduisent la notion 
d’ignorance collective. Les consequences tragiques que peuvent avoir les manifestations d’ignorance 
collective sont illustrees, de fa^on sinistre, par ce fait divers qui s’est produit a Chicago : 

Une etudiante a ete battue et etranglee en plein jour, a proximite de l’un des sites les plus passants 
de la ville, d’apres une information communiquee par la police samedi. 

Le corps nu de Lee Alexis Wilson, vingt-trois ans, a ete trouve vendredi dans un massif, le long du 
mur de LInstitut des Beaux-Arts, par un gar^on de douze ans qui jouait dans les buissons. La police 
pense que la jeune femme a ete attaquee pres d’une fontaine dans la cour sud de l’lnstitut. 

L’agresseur baurait ensuite entramee dans les buissons. D’apres la police, elle aurait subi des 
violences sexuelles. La police estime que des milliers de personnes ont du passer sur les lieux. Un 
temoin a indique qu’il avait entendu des cris, vers deux heures de l’apres-midi, mais qu’il ne s’en etait 
pas preoccupe, parce que personne ne semblaity preter attention. 

[581 Les experiences sur les situations de l’« attaque » et de la « fumee » sont rapportees dans 
Darley et Latane (1968) et Latane et Darley (1968), respectivement. L’experience de Toronto a ete 
menee par Ross (1971). Les etudes de Floride ont ete publiees par Clark et Word en 1972 et 1974. 

1591 Cf. une etude de Latane et Rodin (1969), qui montre qu’un rassemblement d’inconnus porte 
moins facilement assistance qu’un groupe de gens qui se connaissent. 

IM L’experience du portefeuille est de Hornstein et al. (1968). L’etude sur la lutte anti-tabac est 
de Murray et al. (1984) et celle sur les soins dentaires de Melamed et al. (1978). 

1611 Ces statistiques se trouvent dans des articles publies par Phillips en 1979 et 1980. 

Les statistiques relatives aux taux de suicides a la suite de publications dans la presse ecrite 
ont ete fournies par Phillips (1974). Les donnees observees apres des emissions televisees sont dues a 
Bollen et Phillips (1982), Gould et Schaffer (1986), Phillips et Carstensen (1986), et Schmidtke et 
Hafner (1998). 

1631 Citation de The International Cyclopedia of Music and Musicians, 1964, ouvrage publie par 
Sabin. 

1641 Hornaday (1887). 

1651 L’enquete sur les elections canadiennes est rapportee par Efran et Patterson (1976). Ce genre 
de resultat donne quelque credit aux affirmations de certains partisans de Nixon pour qui, si Nixon est 
sorti perdant du debat televise avec Kennedy pendant la campagne electorate de 1960, - et par suite, 
des elections - c’est principalement a cause de 1’incompetence de son maquilleur. 

1661 Voir Mack et Rainey (1990). 

I67J Cette decouverte - que les accuses physiquement seduisants, meme s’ils sont juges coupables, 














sont moins souvent envoyes en prison - eclaire Tune des experiences les plus passionnantes dont j’ai 
entendu parler dans le domaine de la criminologie (Kurtzburg et al, 1968). 

L’experience consistait a faire beneficier d’operations de chirurgie esthetique des detenus d’une 
prison de New York qui etaient defigures ; un autre groupe de detenus ne beneficiait d’aucune 
operation. En outre, certains, dans chacun de ces deux groupes, beneficiaient de services, de conseil et 
de formation destines a assurer leur reinsertion. Un an apres leur liberation, 1’ analyse des resultats 
montrait que (si Eon ne tient pas compte des heroinomanes), ceux qui avaient beneficie de chirurgie 
esthetique etaient moins nombreux a etre retournes en prison. Le fait le plus revelateur etait que cela 
etait aussi vrai pour ceux qui n’avaient re^u aucun service de rehabilitation que pour les autres. 
Certains n’ont pas hesite a affirmer alors qu’en ce qui concerne les detenus les plus laids, il serait 
judicieux de remplacer les programmes de rehabilitation par des operations de chirurgie plastique, qui 
se reveleraient en fait au moins aussi efficaces, et bien moins couteuses. 

L’interet de E etude, plus recente, de Stewart (1980), realisee en Pennsylvanie, est de montrer la 
faiblesse de ce point de vue. Rendre seduisant un criminel qui etait laid ne lui evitera pas forcement de 
recidiver, mais peut-etre seulement de se faire envoyer en prison. 

[681 L’etude sur les dommages-interets en responsabilite civile a ete faite par Kulka et Kessler 
(1978), celle sur l’assistance par Benson et al. (1976), et celle sur la persuasion par Chaiken (1979). 

[691 Cette etude a fait Eobjet d’un excellent rapport, par Eagly et al. (1991). 

[701 L’experience de la quete a ete faite par Emswiller et al (1971) et E experience de la petition a 
ete faite par Suedfeld et al (1971). 

[711 Les donnees concernant les ventes d’assurances sont fournies par Evans (1963). Les donnees 
relatives a Eeffet de similarity sont fournies par LaFrance (1985), Locke et Horowitz (1990) et 
Woodside et Davenport (1974). Des travaux plus recents donnent une autre raison de se montrer 
prudents devant ce type de requetes : on a toujours tendance a sous-estimer combien la similarity peut 
influencer le jugement et la sympathie (Gonzales et al., 1983). 

[721 Voir Drachman et al. (1978) pour un compte rendu plus detaille. 

[731 Voir Bornstein (1989). 

[ 74 ] L’etude sur l’image du miroir a ete effectuee par Mita et al. (1977). 

1251 Au sujet de la seduction provenant de la familiarite, voir Zajonc (1968). Pour cet « effet- 
familiarite » applique a la politique, voir les etudes de Joseph Grush, qui donnent a reflechir (Grush et 
al, 1978, Grush, 1980). Elies montrent le lien entre la presence d’un individu dans les medias et ses 
chances de gagner les elections. 

[761 Voir Bornstein, Leone et Galley (1987). 

[771 Pour une analyse particulierement detaillee de cette question, voir Stephan (1978). 

urn La tendance des differents groupes ethniques a se tenir a Eecart les uns des autres a Eecole a 
ete mise en evidence par Gerard et Miller (1975). Le fait que les choses qui se sont presentees a 
plusieurs reprises dans des conditions deplaisantes paraissent desagreables est montre notamment par 
Burgess et Sales (1971), Zajonc et al. (1974) et Swap (1977). 

[791 Voir Aronson (1975). 

[8Q1 Le compte rendu, fascinant, de cette experience du camp de vacances, baptisee « experience de 
la caverne des voleurs », se trouve dans Sherif et al. (1961). 

[811 L’exemple de Carlos est egalement tire du compte rendu d’Aronson dans son article de 1975. 
Cependant, des articles ulterieurs d’Aronson et d’autres ont montre des resultats egalement 
















encourageants. Pour etre plus complets, nous citerons Johnson et Johnson (1983), Devries et Slavin 
(1978), Cook (1990), et Aronson, Bridgeman et Geffner (1978 a, b). 

\m Pour une analyse approfondie des pieges de l’apprentissage par cooperation, voir Rosenfield et 
Stephan (1981). 

im En realite, dans ce genre de circonstances, le vendeur qui entre dans le bureau du patron ne va 
pas negocier un prix. Souvent, comme le vendeur connait exactement le prix plancher a ne pas 
depasser, il n’a meme pas besoin de parler. Dans l’une des societes que j’ai infiltrees a l’occasion de 
mes recherches, le vendeur se contentait de boire un verre ou de fumer une cigarette en silence 
pendant que son patron continuait a travailler. Ayant laisse s’ecouler un delai raisonnable, le vendeur 
desserrait son noeud de cravate et retournait a son client, Pair epuise, avec les conditions qu’il avait 
soi-disant reussies a obtenir de son patron - en fait, les conditions qu’il avait determinees avant meme 
d’entrer dans le bureau du patron. 

mi Sur les donnees experimentales qui confirment Pobservation de Shakespeare, voir Manis et al. 
(1974). 

im Une etude des recherches effectuees a ce sujet a ete faite par Lott et Lott (1965). 

f861 Voir l’etude de Miller et al. (1966). 

f871 L’etude est de Smith et Engel (1968). 

1881 Le cout de telles associations est loin d’etre negligeable. Les entreprises deboursent des 
sommes astronomiques pour sponsoriser les Jeux olympiques, auxquelles s’ajoutent des millions en 
depenses de publicite destinee a informer les consommateurs de leur soutien a l’evenement. Le « Jeu » 
en vaut pourtant la chandelle. Lors d’une etude menee par le magazine Advertising Age, un tiers des 
personnes interrogees declaraient qu’elles seraient plus disposees a acheter un produit presentant un 
rapport avec les Jeux olympiques. 

1891 L’etude de Georgie a ete faite par Rosen et Tesser (1970). 

f901 Asimov (1975). 

IM1 Les deux experiences (celle du sweat-shirt et celle du pronom) sont decrites plus 
completement dans Cialdini et al. (1976). 

1921 La citation est tiree de Particle de Milgram paru en 1963 dans 1 e Journal of Abnormal and 
Social Psychology. 

1931 Toutes ces variations sur P experience de base, de meme que plusieurs autres, sont presentees 
dans le remarquable ouvrage de Milgram, Obedience to Authority, 1974. Les recherches ulterieures 
sur l’obeissance sont, dans une large mesure, retracees dans Blass (1991). 

1941 En fait, l’objectif de Milgram au moment ou il a commence ses experiences etait de 
comprendre comment la population allemande avait pu collaborer, sous le nazisme, au massacre de 
millions d’innocents dans les camps de concentration. Apres avoir mis au point son experience aux 
Etats-Unis, il pensait etre en mesure d’etudier en Allemagne, ou il devait etre particulierement 
remarquable, le phenomene de l’obeissance. Or cette premiere experience, menee a New Haven, dans 
le Connecticut, lui ouvrit les yeux : il pouvait tout aussi bien etudier le phenomene a domicile. Selon 
ses propres paroles : « Je decouvris une telle capacite d’obeissance que je n’avais plus aucune raison 
d’aller poursuivre l’experience en Allemagne. » 

La disposition du citoyen americain a se soumettre aux ordres des autorites en place est illustree de 
fa^on peut-etre plus directe, par une enquete d’opinion effectuee apres le proces du lieutenant William 
Calley, qui avait ordonne a ses soldats de tuer tous les habitants de My Lai, au Vietnam - enfants, 















adultes et vieillards (Kelman et Hamilton, 1989). D’apres cette enquete, une majorite d’Americains 
(51 %) aurait, dans des circonstances semblables, execute les ordres et abattu tous les habitants du 
village. Mais les Americains ne detiennent pas le monopole de l’obeissance. Reproduite en 
Allemagne, en Australie, en Espagne, en Italie, en Jordanie et aux Pays-bas, 1’experience de base de 
Milgram a donne des resultats semblables. A ce sujet, voir Meeus et Raaijmakers. 

1951 Notre espece n’est pas la seule a montrer un respect parfois hors de propos aux individus 
jouissant d’une position d’autorite. Dans les colonies de singes, ou existent de strictes hierarchies de 
dominance, les innovations utiles (par exemple : comment amener de la nourriture dans la cage a 
l’aide d’un baton) ne se repandent rapidement dans le groupe que si elles sont d’abord enseignees a un 
animal dominant. Si c’est un animal domine qui apprend la nouvelle technique, le reste du groupe ne 
s’y interessera pas. Une etude citee par Ardry (1970) sur 1’introduction de nouvelles saveurs dans 
Ealimentation de singes japonais, en donne une illustration frappante. Dans un des groupes de singes, 
le gout du caramel etait introduit par de jeunes marginaux, ayant un statut social peu eleve. Le gout du 
caramel se repandait lentement : un an et demi plus tard, 51 % seulement des membres de la colonie 
s’etaient mis a consommer du caramel, et parmi eux, il n’y avait aucun chef. Comparez avec ce qui 
s’est passe dans une seconde colonie ou le ble avait ete introduit par 1’intermediate du chef de 
groupe : la consommation de ble, jusqu’alors inconnue des singes, s’etait repandue, en l’espace de 
quatre heures, dans la colonie entiere. 

1961 L’experience a ete faite par Wilson (1968). 

1971 L’etude sur 1’ estimation des pieces de monnaie par les enfants est de Bruner et Goodman 
(1947). L’etude sur les etudiants est de Dukes et Bevan (1952). Non seulement la taille attribute a une 
personne varie suivant son statut social, mais il semble meme que 1’importance qu’elle s’attribue a 
elle-meme se reflete dans ce symbole de l’identite qu’est la signature. Le psychologue Richard 
Zweigenhaft (1970) a montre que la taille d’une signature pouvait etre une indication de l’idee qu’on 
se fait de son statut social. Cette decouverte nous donne un moyen detourne de savoir quelle place se 
donne un individu dans la societe : il suffit de comparer la taille de la signature a celle de l’ecriture 
normale. 

1981 Le phenomene ne joue pas que chez les animaux. Ainsi, depuis 1900, les elections 
presidentielles aux Etats-Unis ont ete, dans 18 cas sur 21, gagnees par le plus grand des deux candidats 
principaux. 

f991 Hofling et al. (1966). 

11001 D’autres elements rassembles dans cette meme etude indiquent que les infirmieres ne se 
rendent pas compte de l’effet que peut avoir ce titre de « Docteur ». Il a ete demande a 33 infirmieres 
et eleves-infirmieres ce qu’elles auraient fait dans le meme contexte. Deux personnes interrogees 
seulement ont repondu qu’elles executeraient l’ordonnance. 

11011 Voir Bickman (1974) pour un compte rendu detaille de cette recherche. Lorsque la personne 
qui sollicite les passants est une femme, on obtient des resultats comparables (Bushman, 1988). 

11021 Cette experience a ete realisee par Lefkowitz, Blake et Mouton (1955). 

UQH L’ etude sur le delai d’actionnement de l’avertisseur sonore a ete publiee en 1968 par Anthony 
Doob et Alan Gross. 

LLML Pour plus de precisions, voir Choo (1964) et ainsi que McGuinnies et Ward (1980). 

f 1051 Voir Settle et Gorden (1974), Smith et Hunt (1978), et Hunt, Domzal et Kernan (1981). 

ri061 L’enquete sur les travaux d’isolation a ete effectuee par Gonzales, Costanzo et Aronson en 
Californie du Nord (1988), et celle sur la prevention du cancer du sein par Meyerwitz et Challen a 














New York (1987). 

f 1071 Voir Schwartz (1980). 

UQ81 Voir Lynn (1989). II n’est pas dans mon intention de minimiser les avantages de ce type de 
raccourci, ou ses dangers. Je dirai simplement que les avantages sur les dangers dans ce cas sont 
essentiellement ceux que nous avons vus dans les chapitres precedents. C’est pourquoi je ne 
m’etendrai pas davantage sur ce theme dans le present chapitre. Je soulignerai seulement que le 
meilleur moyen de ne pas se tromper est de bien distinguer la rarete « honnete », qui se produit 
naturellement, de la rarete fabriquee par des praticiens de la persuasion. 

LLQ91 La formulation originale de la theorie apparait dans Brehm (1966) ; on en trouve une version 
mise a jour dans Brehm et Brehm (1981). 

moi L’experience de la barriere est de Brehm et Weintraub (1977). II convient que les petites 
filles de deux ans ne montraient pas la meme reaction devant la grande barriere. Ce n’est pas, semble- 
t-il, que les filles n’aient pas tendance a manifester leur opposition quand leur liberte se trouve 
limitee. Mais elles reagissent plutot aux restrictions qui leur sont imposees par des personnes qu’aux 
barrieres naturelles (Brehm, 1983). 

mu Pour les descriptions de 1’evolution de 1’image de soi chez les enfants de deux ans, voir 
Mahler et al. (1975), Lewis et Brooks-Gunn (1979), Brooks-Gunn et Lewis (1982), et Levine (1983). 

11121 L’« effet Romeo et Juliette » ne doit pas empecher les parents de se preoccuper des amours 
de leurs enfants adolescents. Les nouveaux participants aux jeux de l’amour et du hasard sont souvent 
sujets a l’erreur, et peuvent done parfois tirer profit des conseils eclaires d’un adulte. Cependant, les 
parents doivent comprendre que les adolescents, qui se considerent comme de jeunes adultes, ne 
reagissent pas positivement si ces conseils leur sont donnes de fa^on typiquement « parentale ». 
Particulierement dans le domaine amoureux, qui est le domaine des adultes par excellence, les moyens 
d’influence utilises doivent etre des moyens pour adultes (persuasion), qui seront plus efficaces que 
les armes parentales traditionnelles (interdiction et sanctions). Quoique l’histoire des Montaigu et des 
Capulet en soit un exemple extreme, les restrictions imposees brutalement sur une jeune relation 
amoureuse risquent d’en faire une passion malheureuse et clandestine. Une description complete de 
l’etude sur les couples realisee au Colorado peut etre trouvee dans Driscoll et al. (1972). 

0131 Voir Mazis (1975) et Mazis et al. (1973) pour le compte rendu scientifique de l’etude sur 
l’interdiction des phosphates. 

£1141 Voir Ashmore et al. (1971), Wicklund et Brehm (1974), Worchel et Arnold (1973), Worchel 
et al. (1975), et Worchel (1991). 

11151 L’experience de Purdue a ete faite par Zellinger et al. (1974). 

11161 L’experience du jury realisee a l’University de Chicago est rapportee par Broeder (1959). 

11121 La premiere formulation de cette theorie de l’offre et de la demande se trouve dans Brock 
(1968) et Fromkin et Brock (1971). Elle a ete reactualisee par Brock et Bannon (1992). 

mm Pour des raisons ethiques, l’information donnee aux clients etait toujours vraie. II allait 
reellement y avoir une penurie de viande de boeuf, et la nouvelle avait reellement ete communiquee a 
la societe par des sources d’information privilegiees. Voir Knishinsky (1982) pour un compte rendu 
complet de l’experience. 

11191 Worchel et al. (1975). 

11201 Voir Davies (1962, 1969). 

11211 Voir Lytton (1979) et Rosenthal et Robertson (1959). 

















11221 Le passage cite est tire de MacKenzie (1974). 

11231 Sur ce retrecissement de la perception et du jugement, voir Berkowitz (1967), Bodenhausen 
(1990), Cohen (1978), Easterbrook (1959), Milgram (1970), Tversky et Kahnemann (1974). 

1124] Cite dans le documentaire de PBS-TV The Information Society. 





